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Resumen y Abstract  IX 
 
Resumen 
Este trabajo presenta la solución BI obtenida a través de la recolección de información en 
empresas de manufactura en Colombia, dicha información fue recolectada por medio de 
entrevistas realizadas a gerentes de trece diferentes compañías, y la encuesta resuelta 
por otras treinta y dos. La solución BI resultado se presenta a través de la metodología 
aplicada para su desarrollo, las preguntas de negocio que responde, su arquitectura, el 
modelo dimensional de su bodega de datos, sus procesos ETL, los reportes junto a los 
datos mínimos para la construcción de ellos, y finalmente los resultados obtenidos luego 
de aplicar un caso de estudio en una PYME manufacturera colombiana, en la cual se 
implantó de la solución BI. Exponiendo en este caso de estudio, los recursos, tareas y 
tiempo empleados para dicha implantación, con el fin de ofrecer los elementos necesarios 
para su replicación.   
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This work present the BI solution got from the information collected in some manufacturing 
companies in Colombia, This information was collected through an interviews made to 
managements of thirteen different companies, and the survey answered for another thirty 
two. The BI solution got, is presented through the methodology implemented for their 
develop, the business questions answered, their architecture, the dimensional model of 
their data warehouse, their ETL processes, the reports with their minimum requirements of 
data for his construction,  and finally the results obtained after apply a case study in a 
colombian manufacturing SME, in which was implanted the BI solution. Exhibiting in this 
case study, the resources, tasks and time employed for this implantation, with the goal of 
offer the necessary elements for his replication. 
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Los avances tecnológicos y los nuevos mercados generan una necesidad básica para las 
empresas en el manejo de la información. La administración y relación de la información 
general del negocio es de suma importancia en cualquier organización; apoyándose en 
esta para la toma de decisiones; comenzando con la recopilación y almacenamiento de 
datos a través de herramientas básicas como sistemas de información (SI), para luego 
combinar dichos datos y obtener información de ellos, En segundo lugar, la información 
del negocio como soporte en su toma de decisiones para ser finalmente transformada en 
conocimiento, logrando así, el concepto de Inteligencia de negocios (BI – Por sus siglas 
en inglés “Business Intelligence”). Las soluciones de BI son de gran ayuda para empresas 
que deseen sobresalir en el mercado y lograr una expansión más rápida. Las herramientas 
ofrecidas en BI ofrecen no solo un valor agregado a las empresas, sino que también 
conllevan a un aprendizaje sobre la cultura organizacional, sobre los datos y el cómo lograr 
una distribución de estos de una manera más organizada, rápida y eficiente.  
 
Actualmente la implementación de una solución de BI es demasiado costosa en términos 
financieros y de tiempo, por lo cual es muy probable que una Pequeña o Mediana Empresa 
(PYME) no estará interesada en implementar una solución de BI a corto plazo, ya que verá 
como prioridad otras actividades sobre su negocio sin prestar tanta atención a las ventajas 
que obtendrá gracias al BI. Adicionalmente, las herramientas existentes requieren ser 
implementadas por alguien que tenga conocimientos avanzados en el manejo de datos, 
construcción de la bodega de datos (DW – Por sus siglas en inglés “Data Warehouse”), 
procesos de Extracción, Transformación y Carga (ETL – Por sus siglas en inglés “Extract, 
Transform and Load”) y aplicación de herramientas analíticas para consulta de la 





Si una empresa no tiene contacto con BI, esta no logrará identificar de manera clara las 
necesidades que cubriría administrando su información de una forma eficiente y que 
genere resultados notorios por medio de las herramientas que la BI ofrece. Para realizar 
una analogía que nos aclare este panorama, imagine una situación en la que alguien tiene 
la necesidad de recorrer una larga distancia. Esta persona conoce que puede transportarse 
de tres formas; 1, con sus dos piernas avanzar y después de un largo tiempo llegar a su 
meta tras un gran esfuerzo; 2, con una bicicleta, la cual reducirá el tiempo y el esfuerzo en 
llegar a su meta; 3, en un auto, el cual lo transportará en un tiempo récord y otorgando 
ventajas que las otras dos opciones no. La mejor opción es el auto sin lugar a dudas, sin 
embargo, el auto exige algunos prerrequisitos como el tener el dinero para comprarlo y el 
saber conducirlo. Pero, ¿cómo puede aprender a manejar un auto sin tenerlo? Es 
necesario contar con el acceso a un auto, de lo contrario será imposible aprender a 
manejarlo. Adicional a esto, no le será posible conocer las ventajas del auto sin siquiera 
conocer uno. Ahora, continuando con la analogía expuesta, la persona es la empresa y la 
necesidad es transportarse una distancia larga; la empresa cuenta actualmente con unos 
métodos de toma de decisiones, los cuales son sus piernas, pero puede apoyarse en las 
otras dos opciones para cubrir esta necesidad y hacerlo de una manera más rápida y 
eficiente; la bicicleta representa un SI básico, el cual puede ofrecernos reportes y algunos 
análisis de datos específicos. Y finalmente el auto es una solución de BI, el cual no solo 
solucionará nuestra necesidad, sino que también ofrecerá nuevas ventajas extra, pero a 
un costo muy alto, incluyendo el requerimiento del instructor para aprender a manejarlo.  
 
Ahora imaginemos que el auto tuviera un costo asequible para cualquiera, y no solo que 
fuera menos costoso, sino que incluyera un piloto automático; el cual nos enseñará a 
manejarlo sin la necesidad de contar con conocimientos técnicos avanzados. Esto lograría 
que la persona se adaptara al auto de una manera rápida y eficiente, reconociendo las 
ventajas que este le ofrece para sus necesidades y otorgándole conocimientos para poder 
decidir sobre otros modelos de auto que le ofrezcan más beneficios o el poder mejorar el 
auto que tiene para hacer óptimo el uso que le da.  
 
Actualmente no existe una solución empaquetada de BI estándar para un tipo de negocio. 
Lo que se desea lograr con este trabajo es recolectar los datos necesarios para modelar 
ese auto básico que sea accesible para PYMES manufactureras colombianas; 
otorgándoles a éstas la posibilidad de contar con una herramienta poderosa para sus 
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organizaciones y lograr dominar y comprender mejor sus necesidades de información por 
medio de una solución de BI básica ya construida y lista para su implementación. 
 
Tomando en cuenta que el objetivo de llegar al diseño de una solución de BI es demasiado 
ambicioso debido a las variables y diferencias que existen en todos los tipos de negocio, 
se decidió limitar el alcance de ese diseño solo para empresas de tipo manufactureras, ya 
que estas cuentan con características muy generales entre sus diferentes sub-
clasificaciones, adicionalmente, se limitó a empresas que tengan una mayor necesidad de 
crecimiento a nivel de tecnologías de la información, por lo cual se decidió solo estudiar el 
estado y necesidades de información de aquellas empresas manufactureras que sean de 
pequeño o mediano tamaño y se encuentren en Colombia. 
 
Para cumplir con este objetivo, se aplicó la metodología desarrollada por Ralph Kimball, 
quien es considerado como uno de los personajes más importantes e influyentes en el 
campo de bodegas de datos. Con el apoyo de esta metodología se realizó la planeación y 
ejecución de este trabajo, con el objetivo de llegar a la propuesta de diseño de la solución 
de BI para Pymes manufactureras colombianas. 
 
En el primer capítulo, a través de la fundamentación teórica se demuestra la importancia 
de una solución BI para una organización y los avances en las tecnologías que componen 
este tipo de soluciones. En el segundo capítulo, se presenta la solución de BI obtenida a 
partir de las herramientas e investigaciones presentadas en el capítulo anterior, dicha 
solución es presentada a través de la metodología con la que se construyó, las preguntas 
de negocio que responde, la arquitectura que la compone, el modelo dimensional que 
soporta esas preguntas de negocio, los procesos ETL que realizarán la población de la 
bodega de datos y finalmente se presenta los reportes obtenidos tras la implantación de 
esta solución en una PYME manufacturera colombiana. Como capítulo final, se presentan 
las conclusiones y recomendaciones que contiene las apreciaciones del autor sobre el 
proceso ejecutado para la culminación de este proyecto. 
 
1. Capítulo 1: Fundamentación Teórica 
1.1 Información y toma de decisiones 
Desde hace un largo tiempo, la información ha venido tomando un papel protagónico en la 
toma de decisiones de las organizaciones (Coelho, Popovič, & Jaklič, 2010; T H Davenport, 
1988; Thomas H. Davenport & Prusak, 2000; Kisielnicki & Misiak, 2016; Luhn, 1958; Powell 
& Bradford, 2000; Salles, 2006; Vedder, Vanecek, Guynes, & Cappel, 1999). (Olszak & 
Ziemba, 2003) mencionan que incluso la economía contemporánea ha llegado a 
reemplazar los recursos naturales por los intelectuales. Esto ha llevado a las 
organizaciones a implementar soluciones para la administración de su información, desde 
los niveles de captación de datos dentro de sus procesos, hasta la explotación de la 
información obtenida a partir de estos datos (Caruso & Marchiori, 2003; Watson & Wixom, 
2007).  
Una organización maneja regularmente la información a través de varias fuentes o bases 
de datos propias de cada departamento, llegando a manejar datos referentes a un mismo 
objeto en cada una, pero otorgándole información perteneciente a cada área (por ejemplo 
un cliente, o un producto); esto se traduce en información redundante y al momento de 
consultar alguno de estos objetos, no se tendrá la información total del mismo, o incluso 
que algunas áreas no tengan a acceso a dicha información debido a que dicha fuente no 
pertenece a su área  (Jarke, Jeusfeld, Quix, & Vassiliadis, 1999; Vassiliadis, Quix, 
Vassiliou, & Jarke, 2001). Para obtener la información completa y lograr llevarla a las 
diferentes áreas del negocio, se debe integrar la información total en una fuente única que 
almacene toda esta información, eliminando redundancia en los datos y generalizando los 
datos referentes a cada uno de estos. Esto puede ser solucionado implantando un DW, 
pero no bastará con centralizar la información, por lo cual es necesario implementar 
herramientas que permitan el análisis y visualización de dicha información. 
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La inteligencia de negocios tiene como propósito, analizar datos para extraer conocimiento 
de ellos. Estos datos deben suministrar información detallada y accesible de la empresa 
para que el conocimiento obtenido de ella sea basado en la mayor cantidad de datos 
posibles. Las posibles fuentes de esta información son Sistemas de Información (SI) como 
Customer Relationship Management (CRM), Enterprise Resource Planning (ERP), Supply 
Chain Management SCM, etc. O simplemente un DW que centralice los datos. Por medio 
de los datos almacenados podremos utilizar herramientas de consulta como (Cubos OLAP, 
minería de datos, análisis estadístico, tableros, predicción, etc.) (Elbashir, Collier, & 
Davern, 2008).  
1.2 Inteligencia de negocios - BI 
El término “Inteligencia de Negocios” ha venido construyéndose desde hace más de 50 
años, tomando como fundamento la toma de decisiones inteligentes basadas en sistemas 
empresariales informatizados (Aguilar, 1967; Coelho et al., 2010; Gilad & Gilad, 1985; 
Luhn, 1958). Al analizar el concepto militar de inteligencia, su significado sugiere obtener 
información del escenario contando con datos generales del entorno y básicamente de 
información que se tiene del enemigo, esto para conocer con qué se cuenta y con qué 
cuenta el contrincante, con el fin de lograr una estrategia que otorgue una ventaja sobre el 
adversario, cubriendo los puntos débiles y destacando las fortalezas (Powell & Bradford, 
2000). Esto se puede emplear en el campo empresarial de una manera similar, lo que 
buscará una organización es obtener información de sus operaciones y del entorno o 
mercado, para aprovechar sus fortalezas y lograr una ventaja, generando así un ciclo de 
evolución dentro la organización gracias a la inteligencia de negocios. 
 
Las bases para una solución de BI se encuentran en los datos y los procesos que se deben 
hacer con ellos, como su almacenamiento, transformación y consulta (Dresner et al., 2002). 
Al analizar estos procesos desde un punto de vista técnico, podemos incluir los dos 
primeros como la integración de los datos; en donde el almacenamiento se maneja en un 
DW y la transformación por medio de procesos ETL (William H. Inmon, Strauss, & 
Neushloss, 2008). La consulta estará a cargo de herramientas de visualización como son 






La arquitectura que compone una solución de BI fundamentalmente está compuesta por 
un DW que integra la información que se busca analizar (Zhang et al., 2009), los demás 
componentes son elementos diseñados para alimentar y consumir los datos de dicho DW. 
Esto se ha venido construyendo por largo tiempo por  autores muy reconocidos como 
Kimball e Inmon (William H. Inmon, 2005; Kimball, 2006), y apoyado por otros 
investigadores que han buscado ahondar en el tema para ver alternativas según los tipos 
de negocio y enfoque que se quiera abordar en la solución de BI (Baransel & Baransel, 
2012; Golfarelli, 2009; Howson, 2008; Olszak & Ziemba, 2003; Wu et al., 2007). 
1.2.2 Bodegas de datos 
(Imhoff, Galemmo, & Geiger, 2003) Definen un DW como: “Un conjunto de datos integrados 
y orientados a un objetivo específico, que varían con el tiempo (datos históricos) y que no 
son transitorios. Soporta el proceso de toma de decisiones de la administración y está 
orientada al manejo de grandes volúmenes de datos provenientes de diversas fuentes…”.  
Para una solución de BI es importante una integración de las fuentes de datos, lo cual dará 
una base sólida para la toma de decisiones basadas en los datos almacenados en el DW,  
sin omitir información que puede afectar los resultados esperados con estas decisiones 
(Kimball, Ross, Thornthwaite, Mundy, & Becker, 2011); es importante el asegurar que se 
fusione esta información de una forma segura y eficiente para obtener un DW  sólido, 
confiable y eficiente (William H. Inmon, 2005; Kimball, 2006; Mazón & Trujillo, 2008). Por 
esta razón las herramientas ETL son una parte fundamental para la construcción del DW 
(Vassiliadis et al., 2001). Esto se refleja en que varias de las más reconocidas empresas 
desarrolladoras de software han proporcionado o implementado herramientas ETL entre 
sus productos (Microsoft, Talend, Oracle, IBM, etc) (Beyer, Thoo, Zaidi, & Greenwald, 
2016).  
 
Conociendo los elementos ofrecidos por BI y la importancia de la información en las 
organizaciones, se tiene ahora un panorama sobre la implementación en empresas de 
cualquier nivel. Lo primero es implementar o fortalecer los SI en la organización, ya que 
estos alimentarán los DW  (Fernández-Medina, Trujillo, Villarroel, & Piattini, 2006), esto 
con el fin de obtener información que pueda aportar indicadores e informes de las 
estrategias de negocio. Existen muchas ofertas de soluciones por parte de diferentes 
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proveedores (Talend, Qlik, Microsoft, Oracle, IBM, etc.) (Sallam et al., 2017), pero es 
necesario complementar los sistemas de BI con una infraestructura de Tecnologías de 
Información (TI) especializada para asegurar un desempeño eficiente y veraz (Bodegas de 
datos, Data marts, herramientas ETL).  
1.2.3 Procesos ETL 
ETL, es un proceso para la Extracción, Transformación y Carga de datos. Éste es parte 
fundamental en la construcción de bodegas de datos (Simitsis, Vassiliadis, & Sellis, 2005)  
ya que una vez la información es extraída hay diferentes pasos de transformación. Se inicia 
con la limpieza de la información, eliminación de información redundante, selección de 
campos para el DW  y combinación de los diversos tipos de datos según sus dimensiones 
aplicando tareas esenciales para realizar correctamente el proceso de ETL (Vassiliadis et 
al., 2001; Vassiliadis, Simitsis, & Skiadopoulos, 2002), estas tareas requieren realizar 
mapeo de los datos, conocimiento de las bases datos origen y un manejo avanzado en 
consultas SQL, por lo cual todos estos procesos requieren de alguien experto que esté al 
tanto de las operaciones desarrolladas por la herramienta (Ying-lan & Bing, 2009). 
Las herramientas ETL que se destacan en el mercado ofrecen características básicas para 
la tarea de migrar datos, ofreciendo múltiples conectores a diferentes tipos de bases de 
datos, como también la aplicación de los procesos básicos para la integración de estas en 
el DW. Las aplicaciones que ofrecen este servicio actualmente se encuentran como 
aplicaciones web o por medio de ventanas gráficas que guían al usuario a través de ciertos 
pasos para realizar una integración confiable. También cuentan con una arquitectura Stand 
Alone y algunas usan un entorno basado en la manipulación de objetos diseñados para su 
arrastre y representación de las DB y el DW, los cuales otorgan la opción de seleccionar 
atributos de estas y adecuarlos para que coincidan con los datos definidos en el DW. Otras 
simplemente muestran campos para diligenciar, con el fin de darle al sistema la información 
que se desea transformar, además las fuentes de los datos para llevar a cabo los procesos 
designados. Una característica importante mencionada anteriormente, es la necesidad de 
conocimiento técnico en bases de datos, esto implica la necesidad de contratación de un 




1.2.4 Herramientas de análisis 
Para finalizar el proceso en la construcción de conocimiento, una solución BI debe contar 
por lo menos con una herramienta de análisis que entregue la información necesaria para 
la toma de decisiones de los usuarios (W H Inmon, 2000; Watson & Wixom, 2007). Existen 
muchos tipos de herramientas que apoyan la toma de decisiones; estas herramientas se 
apoyan en el diseño de reportes, métricas e indicadores a partir de los datos almacenados 
en la bodega de datos, y ofreciendo una visualización concisa y actualizada por medio de 
reportes y/o cuadros de mando que permitan realizar operaciones de navegación entre la 
información contenida en ellos.  
 
1.2.5 BI en PYMES 
Como se puede entender hasta ahora, en una solución BI existen muchos componentes o 
herramientas para la transformación de los datos en conocimiento, esto sin embargo no es 
un estándar que aplique para todos los tipos de negocio, y mucho menos para todos los 
tamaños de empresa que existen (Natasha Md Hatta et al., 2015; Salles, 2006). Este último 
factor  ha sido enfoque de varias investigaciones que buscan identificar las diferencias 
entre las empresas según su tamaño, para entender si un solución BI sirve para una o la 
otra. De estas investigaciones se ha logrado concluir que las PYMEs tienen necesidades 
notablemente diferentes a las grandes empresas, en donde por temas de financiación, 
alcance, experiencia e incluso conocimiento sobre su propio negocio (Grabova, Darmont, 
Chauchat, & Zolotaryova, 2010; Saxena & Srinivasan, 2013; Tereso & Bernardino, 2011), 
las soluciones BI del mercado no se ajustan a lo requerido por la gran mayoría de PYMEs. 
Por esto se ha concluido que el uso de herramientas de software libre es el comienzo para 
llegar a una solución BI que se ajuste a las necesidades de este tipo de empresas (Tereso 
& Bernardino, 2011). 
 
1.2.6 Investigaciones en Colombia 
En Colombia muchas organizaciones cuentan con soluciones de inteligencia de negocios, 
pero las PYMES en algunos casos no cuentan siquiera con un SI, lo cual dificulta su toma 
de decisiones. Algunas de las causas dadas para esta situación por este tipo de empresas 
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son los altos costos, el largo tiempo de implementación y la falta de cultura organizacional 
sobre el manejo de la información (Martínez García, 2010; Pineda & Díaz, 2006).  
El apropiarse del conocimiento es un factor importante para lograr correctamente el ciclo 
evolutivo de las soluciones de BI en los proyectos de la organización, por lo cual se debe 
implementar una solución enfocada y consecuente con la experiencia obtenida, 
implementar una nueva solución o mejorar las ya presentes (Martínez García, 2010). 
En las empresas que ya cuentan con soluciones de BI se nota la baja implementación de 
herramientas de análisis (Cardona Rios, 2005; Pineda & Díaz, 2006), los resultados son 
acordes con las expectativas, pero pocas logran obtener mayores logros con la 
implementación de BI en su organización (Martínez García, 2010).  En estos proyectos se 
tiende a designar el rol de líder a personal del área de tecnología, a pesar de la importancia 
que un proyecto de BI sea liderado por personal del área de negocios para asegurar una 
correcta implementación de los objetivos de la empresa (Pineda & Díaz, 2006); también 
hay otro factor relevante, que es el apoyo de los SI como fuentes de información para la 
toma de decisiones, en lo cual Martínez indica que la mayoría de estos están en proceso 






2. Capítulo 2 Desarrollo  
A continuación, se presenta el resultado final de este trabajo, exponiendo los componentes 
técnicos y de aplicación a tener en cuenta para entender y replicar la solución de BI 
definida. 
2.1 Metodología 
La metodología seleccionada para la ejecución de este proyecto es la desarrollada por 
Ralph Kimball (Kimball, 2006), quien es considerado como uno de los personajes más 
importantes e influyentes en el campo de bodegas de datos. La conveniencia de la 
metodología de Kimball para el presente proyecto, radica en su enfoque bottom-up (de 
abajo hacia arriba), que a diferencia de otro tipo de metodologías plantea el desarrollo de 
proyectos que responden a las necesidades de procesos de negocio específicos y pueden 
ser desarrollados a plenitud (Data Marts –DM-), es así como según Kimball un DW 
corresponde a un conglomerado de DM. Una de las principales ventajas de esta 
metodología es que permite la adaptación del DW a las necesidades de información de la 
organización y su evolución a través del tiempo. 
 
Dentro de esta metodología se definen diferentes etapas con las cuales se obtiene un ciclo 
iterativo por medio del cual una solución de BI evolucionará para adaptarse a los nuevos 
requerimientos del negocio que aparezcan junto al crecimiento del mismo generando 
nuevos data marts que agregaran a la nueva versión del DW (Kimball, 2006; Kimball et al., 
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Figura 1.2.6-1: Ciclo de vida proyecto BI. 
 
Imagen tomada de: (Kimball, 2006) 
 
▪ Planeación del proyecto: Esta actividad da inicio al proyecto, se definen los 
recursos, tiempo y alcance del mismo. 
▪ Definición de requerimientos: El objetivo de esta etapa es entender los 
requerimientos de los usuarios y del negocio en general, se determina qué datos 
deben estar en el DW, como deben estar organizados y cuál es la periodicidad de 
actualización. A partir de la definición de requerimientos se pueden definir temas 
como el modelo dimensional, características necesarias de la interfaz con el 
usuario, diseño de la solución, etc. La definición de requerimientos es el punto de 
partida para las siguientes tres etapas que pueden ser ejecutadas en paralelo. Esta 
actividad está enlazada de manera recíproca con la planeación del proyecto ya que 
puede modificar valores definidos en la planeación del proyecto. 
▪ Carril de Tecnología:  Por medio de las actividades de este carril se definen las 
herramientas que harán parte de la solución de BI, en cuanto a procesos ETL, nivel 
de acceso y almacenamiento de datos. Instalando las mismas para dar paso a la 
implementación.  
▪ Carril de datos: Con base en las necesidades de información y de análisis por parte 
de los usuarios, se inicia con el modelamiento dimensional.  En esta etapa del 
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proyecto se realiza la definición del diseño lógico y físico del DW, se deben 
identificar las tablas de hechos, medidas, dimensiones asociadas y atributos de las 
mismas. Con el modelo físico del DW se procede a diseñar y programar las tareas 
ETL que unificarán los datos, poblando con ellos el DW. 
▪ Carril de BI: en estas actividades se definen los requerimientos de análisis y acceso 
a la información dependiendo de los diferentes tipos de usuario y roles que pueden 
existir. Con esta información se realiza la selección de herramienta BI y/o 
programación de la misma para luego diseñar los reportes que expongan la 
información que dé solución a los requerimientos definidos. 
▪ Implantación: En esta etapa convergen la tecnología, los datos, y las aplicaciones 
de usuario final. Para lo cual se define el soporte a usuarios por medio de manuales 
e instructivos, la comunicación y estrategias de retroalimentación. 
▪ Crecimiento: Esta etapa contempla la evaluación de nuevos requerimientos, ya que 
una consecuencia de la implementación de una solución BI, es la evidencia de 
necesidades de información tanto en la captura, procesamiento y/o acceso a la 
información, por lo cual una compañía puede mejorar sus sistemas y/o políticas de 
gobierno de datos para suplir estas necesidades, con lo cual será necesario 
ejecutar nuevamente todo el ciclo para actualizar la solución de BI. 
2.2 Definición de requerimientos 
Para el desarrollo de esta etapa se implementaron algunas de las prácticas propuestas por 
kimball para la recolección de requerimientos (Kimball, 2006; Kimball et al., 2011), como 
son: entrevistas y encuestas al personal objetivo.  
2.2.1 Selección de población 
El principal criterio de selección de las empresas objetivo fue que pertenecieran al sector 
de manufactura y adicional a esto que la empresa tuviera por lo menos 3 años desde su 
formación. Con estos criterios se realizó una investigación vía internet en distintos 
directorios con lo cual se recolectó la información de contacto de 100 empresas con estas 
características (Ver anexo A - base poblacional), las cuales fueron contactadas vía 
telefónica y por correo electrónico. De esta población 13 de ellas accedieron a ser 
entrevistadas y 32 de ellas respondieron las encuestas difundidas. 
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Para este propósito se diseñaron entrevistas asistidas o semiestructuradas, según las 
recomendaciones dadas por la publicación de Robert Yin (Yin, 2009) y la guía de métodos 
y prácticas para encuestas (Statistics Canada, 2003). En donde se plantearon 15 
preguntas clave con el fin de orientar a los entrevistados para llegar a expresar las 
necesidades de información y las condiciones en cuanto a tecnologías y gobernanza de 
datos dentro de sus compañías. Las preguntas seleccionadas fueron las siguientes: 
▪ ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
▪ ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
▪ ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y cambios de sus 
clientes?  
▪ ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
▪ ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
▪ ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad de los 
materiales comprados? 
▪ ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de su cadena 
de suministros?  
▪ ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo los está 
manejando? 
▪ ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los identificó?  
▪ ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
▪ ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
▪ ¿Conoce usted su producto más vendido? 
▪ ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
▪ ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya mencionados? 
¿Cuál o cuáles? 
▪ ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la administración adecuada 
de esta información? 
 
Tras la ejecución de estas entrevistas (Ver anexo B - Entrevistas). Los resultados se 
procesaron en la versión de prueba del software Atlas TI1, en donde se obtuvo la 
siguiente información. 
                                               
 
1 Atlas TI, es un software licenciado para el análisis cualitativo de datos, su desarrollo nació con la 
investigación del profesor Thomas Muhr en la Universidad técnica de Berlin, posteriormente a esto 
fue distribuido por la compañía Scientific Software Development. http://atlasti.com/. 
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▪ En cuanto a los sistemas con los que cuentan las compañías entrevistadas, se 
destaca que todas menos una, hacen uso de Excel2. Adicional a lo anterior, se 
identificó que los sistemas contables son los más usados, como también se 
mencionó el uso de plantillas para apoyar el seguimiento de varios procesos, tal 
como se ve en la Figura 2.2.2 -1. Sistemas presentes. 
 




▪ Se identificaron algunos de los datos con que cuentan estas compañías, con el fin 
de hallar posibles fuentes de información, como se ve en la Figura 2.2.2-2. Datos 
presentes, se destacan consecuencia del anterior punto los datos almacenados en 
los sistemas contables y en los reportes de Excel, predominando los datos de 
ventas y clientes. 
 
Figura 2.2.2-2: Datos presentes 
 
Elaboración propia: 
                                               
 
2 Microsoft Excel es una aplicación de hojas de cálculo que forma parte de la suite de oficina 
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▪ En la Figura 2.2.2-3. Ventas, aunque se destacan el total de ventas y fracción de 
las mismas por producto y tienda, también se perciben métricas importantes como 
la combinación de productos y cantidad de devoluciones y/o cancelaciones.  
Aunque no predominen en las citaciones, estas métricas pueden ser factores 
importantes en la planeación de las PYMES. 
 




▪ Respecto a las compras, se identificó que los factores de selección de proveedores 
y materia prima a tener en cuenta, son en primer lugar la calidad, ya que esta 
repercute en la aceptación de los productos por parte de los clientes y, en segundo 
lugar, el precio. Tal como se ve en la Figura 2.2.2-4. Compras. 
 
















































▪ La relación con los clientes es de gran importancia para los gerentes entrevistados.  
Ellos destacan la necesidad de conocer más al cliente por medio de perfiles y 
clasificaciones, que ayuden a la conservación de estos clientes y a la captación de 
los nuevos. En la Figura 2.2.2-5. Clientes, podemos ver adicional a esto, que varias 
compañías buscan contacto con los clientes por medio del envió de publicidad, para 
incentivar su consumo. 
 




▪ En los temas que se refieren a la producción, se logró identificar la inclusión de 
temas de inventario y recursos humanos, la Figura 2.2.2-6. Producción, Se 
evidenció también la relación entre la capacidad de producción llena y la falencia 
de suplir la demanda, por lo cual muchos gerentes optan por la tercerización y/o 
almacenamiento de productos, para suplir anticipadamente dicha demanda. 
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▪ En la Tabla 2.2.2-1. Necesidades expuestas se listan algunas de las necesidades 
citadas por los gerentes. 
 




Indicador de eficiencia publicitaria 8 
Producto más rentable 8 
Reporte de proveedores + ó - 6 
Cambios en los clientes 4 
CRM 4 
Planeación de producción 4 
Planeación mantenimiento y limpieza maquinaria 3 
Clientes nuevos 2 
Combinación de productos 2 
Historial proveedores con costos 2 
Asesoría en necesidades de información 1 
Clientes estrella 1 
Cotizaciones Vs Compras 1 
Crédito proveedores 1 
Inventarios proveedores 1 
Listado proveedores 1 
Planeación de tiempos de producción 1 
Producto más vendido 1 
Producto terminado en temporadas 1 
Promociones proveedores 1 
Proyección de uso de instalaciones 1 
Seguimiento Personal 1 
Seguimiento de entrega 1 
Seguimiento detallado de producción 1 
Seguimiento materia prima 1 
Temporada para publicidad 1 
Temporadas o tendencias clientes 1 
Tiempos de entrega 1 







Producto del análisis total de las entrevistas, se obtuvieron las siguientes preguntas de 
negocio, expuestas en los temas tratados con los gerentes entrevistados: 
▪ ¿Cuáles son las combinaciones de productos más frecuentes entre las ventas? 
▪ ¿Cuáles son las ventas por producto? 
▪ ¿Cuáles son los productos de mayor y menor porcentaje de ventas? 
▪ ¿Cuáles son las fechas de calendario de mayor y menor venta? 
▪ ¿Cuáles son los productos que dejan mayor y menor ganancia? 
▪ ¿Cuáles son las mejores y peores Tiendas y/o vendedores en porcentajes de 
ventas? 
▪ ¿Cuál es el resultado de las promociones en ventas? 
▪ ¿Cuál es la aceptación de los nuevos productos? 
▪ ¿Cómo están distribuidos los clientes en relación a su antigüedad y frecuencia de 
visita? 
▪ ¿Cuáles son los mejores clientes por su promedio de ventas? 
▪ ¿Cuál es el porcentaje de efectividad de las campañas enviadas a los clientes? 
▪ ¿Cuáles y cuántos son los clientes nuevos por periodos de tiempo? 
▪ ¿Cuáles son los clientes que no han regresado? 
▪ ¿Cuáles son los tiempos de fabricación de mis productos? 
▪ ¿Cuáles son los insumos de mayor demanda en mi cadena de producción? 
▪ ¿Cuál es la calidad de mi producto final en cuanto a la cantidad devuelta por el 
cliente? 
▪ ¿Cuáles son las temporadas de mayor menor producción? 
▪ ¿Cuál es el tiempo de uso de mi maquinaría? 
▪ ¿Cuál es el tiempo de mantenimiento de mi maquinaría? 
▪ ¿Cuáles son los cargos de mayor rotación de personal? 
▪ ¿Cuál es la carga laboral por personal? 
▪ ¿Cuál es el total de horas extras por personal? 
▪ ¿Cuál es la asistencia y ausencia de mi personal? 
▪ ¿Cuáles son los mejores y peores proveedores en cuanto a promedios de precios, 
tiempo de entrega y devoluciones? 
▪ ¿Cuáles son los promedios de tiempos de entrega por insumo entre la fecha orden 
y la fecha de entrega de las compras? 
▪ ¿Cuál es el valor promedio de compra por insumo?  
▪ ¿Cuál es el promedio de devoluciones en las compras? 
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▪ ¿Cuáles son las fechas de calendario con mayor y menor cantidad de compras? 
▪ ¿Cuál es la diferencia entre la capacidad de las bodegas y su promedio de 
almacenamiento? 
▪ ¿Cuál es el stock de productos por bodega? 
▪ ¿Cuáles son las fechas de calendario con mayor y menor promedio de uso de las 
bodegas, respecto a su capacidad? 
▪ ¿Cuál es el promedio de uso de las bodegas, respecto a su capacidad? 
 
2.2.3 Encuestas 
Posterior a la ejecución y análisis de las entrevistas, se diseñaron encuestas que dieran 
una claridad más amplia a los requerimientos tanto de información como técnicos que 
ayuden a soportar el diseño de la arquitectura de la solución BI propuesta. Estas encuestas 
fueron diseñadas con base a los resultados obtenidos de las entrevistas expuestas en el 
punto anterior. Dividiendo las mismas en tres grupos de preguntas de la siguiente manera: 
▪ Descripción poblacional: en esta sección se solicitaron datos que lograran clasificar 
la población, esto con el fin de ofrecer a las compañías que quieran replicar o 
implementar el presente proyecto la opción de validar sus características con las 
de la población encuestada. Las preguntas incluidas en esta sección son las 
siguientes: 
o ¿Cuál es el cargo que desempeña actualmente en la compañía? 
o ¿Cuál es el alcance en ventas de su compañía? 
o ¿En cuál de los siguientes tamaños se ubica su compañía? 
o ¿En cuál de los siguientes tamaños se ubica su compañía? 
o ¿Cuántos años lleva su compañía en el mercado? 
o ¿En cuál de los siguientes sectores ubica usted a su compañía? 
▪ Descripción tecnológica: en esta sección se buscó identificar el estado de la 
compañía respecto a tecnologías, para validar dichos aspectos en la definición de 
la arquitectura. Las preguntas incluidas en esta sección son las siguientes: 
o ¿En su compañía de qué manera se realiza la administración y/o soporte 
de las tecnologías y/o sistemas de información (SI)? 
o Seleccione el estado actual en cuanto a sistemas de información SI para 
cada una de las áreas listadas a continuación. 
o De los siguientes tipos de sistema de información (SI), ¿con cuáles cuenta 
su compañía? 
o Ordene según la prioridad de mejora en su negocio las siguientes áreas 
▪ Aspectos de toma de decisiones: en esta sección se solicitó a los encuestados 
ordenar algunos requisitos de información de acuerdo a su experiencia y prioridad 
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que daría a estos en su compañía, adicionalmente se indagó sobre la granularidad 
de las jerarquías de tiempo y las posibles fuentes que tendría cada área. Las 
preguntas incluidas en esta sección son las siguientes: 
o Indique de dónde proviene la información que apoyan la toma de decisiones 
para cada una de las siguientes áreas de su negocio 
o Seleccione el mínimo nivel de tiempo que utiliza para analizar la información 
de su negocio para cada área 
o ¿En su compañía es necesario analizar la información en calendarios 
especiales? Por ejemplo, días festivos, temporadas (escolares, vacaciones, 
navideñas), eventos deportivos, etc. 
o Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para VENTAS según 
la necesidad de su negocio 
o Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para COMPRAS 
según la necesidad de su negocio 
o Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para MERCADEO 
según la necesidad de su negocio 
o Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para PRODUCCIÓN 
según la necesidad de su negocio 
o Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para INVENTARIO 
según la necesidad de su negocio 
o Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para RECURSOS 
HUMANOS según la necesidad de su negocio 
 
Esta encuesta fue implementada con ayuda del software Lime Survey3, a través del 
cual fue publicada vía web para enviar la invitación a 100 compañías dentro de la 
población seleccionada por medio de correo electrónico, incluyendo dentro del 
mismo el link de acceso a la encuesta. En donde en un periodo de 4 meses tras su 
publicación se recibieron 32 respuestas, las cuales fueron exportadas y analizadas 





▪ La mayoría del personal encuestado tienen cargos de gerencia o dirección 
dentro de su compañía tal como se muestra en la Figura 2.2.3-1. Cargos. 
 
Figura 2.2.3-1:  Cargo 
                                               
 
3 Lime Survey es una herramienta de código abierto escrita en php para la publicación de encuestas 
en línea https://www.limesurvey.org/ 
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▪ La Figura 2.2.3-2. Alcance en ventas, muestra que más de la mitad de las 
compañías encuestadas realizan ventas a nivel nacional, mientras que de 
las compañías restantes la mitad opera a nivel Local y la otra a nivel 
nacional e internacional. 
 
Figura 2.2.3-2:  Alcance ventas 
 
Elaboración propia: 
▪ En la Figura 2.2.3-3. Tamaño, podemos observar que el mayor porcentaje 
de compañías encuestadas son Medianas, siguiéndole las pequeñas y con 
la inclusión de unas cuantas microempresas.  
 













▪ Consecuentemente a que la mayoría de compañías encuestadas son 
medianas, la Figura 2.2.3-4. Número empleados, muestra que en su 
mayoría son compañías con entre 31 y 100 empleados. 
 
Figura 2.2.3-4:  Número empleados 
 
Elaboración propia: 
▪ La figura 2.2.3-5. Años en el mercado, muestra que de entre las 32 
compañías encuestadas, la distribución de edad de estas está con un 
promedio de 19 años y siendo la edad mínima reportada de 5 años y la 






























Solución BI para PYMES manufactureras colombianas 
 




▪ En la Figura 2.2.3-6. Sectores se visualizan los sectores que participaron 
en la encuesta. 
 
Figura 2.2.3-6:  Sectores 
 
Elaboración propia: 
Perfil Tecnológico:  
 
 
▪ En la Figura 2.2.3-7. Responsabilidad de administración de sistemas se ve 
la distribución respecto a cómo administran sus sistemas de información, 


















actividades, evidenciando que un 94% está en capacidad de administrar su 
información y/o implantar proyectos enfocados a dicha tarea. 
 




▪ Para identificar las posibles fuentes de información que alimentarán la 
bodega de datos, se solicitó a los encuestados señalar los SI presentes en 
las compañías y el uso que se le da a los mismos de lo cual podemos ver 
en la Figura 2.2.3-8. SI presentes en la compañía, que el de mayor 
presencia son los CRM para el manejo de clientes, seguido del POS para 
la administración de ventas. Y en la Figura 2.2.3-9. Estado y uso de SI, se 
puede ver que las áreas con un mejor uso de SI, son Ventas y compras, 





Figura 2.2.3-8:  SI presentes en la compañía 
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▪ Con el objetivo de dar prioridad a 4 de las 6 áreas identificadas se le solicitó 
a los encuestados clasificar las áreas de negocio según la prioridad en sus 







No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
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compañías, en la Figura 2.2.3-10. Prioridad por área, se evidencia que en 
1er lugar fue seleccionado ventas, en 2do lugar está compras seguido de 
mercadeo en 3er lugar e inventario en 4to, finalizando la clasificación con 
producción y recursos humanos en 5to y 6to lugar. 
 
Figura 2.2.3-10:  Prioridad por área  
 
Elaboración propia: 
Aspectos de toma de decisiones: 
 
 
▪ Para identificar las posibles fuentes de información La Figura 2.2.3-11. 
Fuentes de información por área para la toma de decisiones, demuestra que 
en ventas es donde más se usan los SI, mientras que en mercadeo y 
producción sobresale el uso de Excel para consolidar la información. Por 
otro lado, compras e inventario en la mayoría de casos no cuentan con 
fuentes que apoyen la toma de decisiones por lo cual se presenta la 
sustentación empírica para la toma de decisiones. En cuanto a recursos 
humanos se ve una coincidencia entre el uso de SI, Excel y la sustentación 
empírica. 


















▪ En la Figura 2.2.3-12. Granularidad de análisis de tiempo por área. Se 
deduce la granularidad mínima por área, en donde solo ventas y recursos 
humanos muestran la necesidad de poder analizar información a nivel de 
hora, mientras que las demás áreas lo harán por el nivel de día. 
 














Proviene de varios SI










VENTAS COMPRAS INVENTARIO PRODUCCIÓN MERCADEO RECURSOS
HUMANOS
Año Semestre Mes Semana Día Hora
Conclusiones 29 
 
▪ En la Figura 2.2.3-13. Necesidad de calendarios especiales, las compañías 
encuestadas el 88% responde que no requieren de este tipo de 
discriminación para el análisis de su información. 
 
 






▪ Como parte final de esta encuesta se solicitó a los participantes, que 
apoyándose en su experiencia clasificaran los reportes propuestos por área, 
con esta información se dio un puntaje a cada reporte al multiplicar la 
cantidad de encuestas por la clasificación dada, con esto entre menor sea 
el puntaje mayor será la prioridad. Dicha clasificación puede verse en la 
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13 6 5 3 4 1 78 
Productos más y menos vendidos  7 8 9 7 1 0 83 
Temporadas de ventas 6 6 7 6 7 0 98 
Rentabilidad de productos  4 5 5 8 6 4 115 
Mejores tiendas y/o vendedores  2 6 6 7 6 5 120 







 Mejores y Peores proveedores   
 
2 
10 11 6 3 2   72 
Tiempos de entrega  4 13 9 4 2   83 
Costos de insumos  14 4 3 3 8   83 
Porcentajes en devoluciones  2 3 13 9 5   108 













18 10 1 1 1 1 56 
Mejores clientes (en relación de dinero).  7 3 15 4 3 0 89 
Medición de campañas 1 10 8 5 3 5 110 
Identificación de clientes nuevos.  3 3 3 15 6 2 120 
Identificación de clientes que pueden perderse 1 3 3 6 13 6 141 









Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento   
 
4 
22 5 3 2     49 
Productos con mayor y menor stock  8 14 4 6     72 
Periodos de mayor y menor demanda  1 7 14 10     97 













9 8 6 6 3   82 
Insumos más y menos usados  6 5 7 9 5   98 
Calidad de productos 9 3 4 9 7   98 
Temporadas de fabricación  5 8 5 6 8   100 
















 Rotación de personal  
 
6 
11 11 8 2     65 
Carga Laboral 10 8 11 3     71 
Horas extras del personal 4 9 9 10     89 
Asistencia de personal  7 4 4 17     95 
Elaboración propia: 
2.2.4 Preguntas de negocio. 
Una vez procesadas las respuestas de las encuestas se determinaron las 
preguntas de negocio básicas que resolverá la solución de BI para PYMES 
manufactureras colombianas, usando como criterio la clasificación y/o prioridad 
dada por los encuestados se incluyeron cuatro componentes principales y las 




2.2.4.1 Ventas:  
• ¿Cuáles son las combinaciones de productos más frecuentes entre las 
ventas? 
• ¿Cuáles son las ventas por producto y cuáles son los productos de 
mayor y menor porcentaje de ventas? 
• ¿Cuáles son las fechas de calendario de mayor y menor venta? 
• ¿Cuáles son los productos que dejan mayor y menor ganancia? 
• ¿Cuáles son las mejores y peores Tiendas y/o vendedores en 
porcentajes de ventas? 
2.2.4.2 Compras:  
• ¿Cuáles son los mejores y peores proveedores en cuanto a promedios 
de precios, tiempo de entrega y devoluciones? 
• ¿Cuáles son los promedios de tiempos de entrega por insumo entre la 
fecha orden y la fecha de entrega de las compras? 
• ¿Cuál es el valor promedio de compra por insumo?  
• ¿Cuál es el promedio de devoluciones en las compras? 




• ¿Cómo están distribuidos los clientes en relación a su antigüedad y 
frecuencia de visita? 
• ¿Cuáles son los mejores clientes por su promedio de ventas? 
• ¿Cuál es el porcentaje de efectividad de las campañas enviadas a los 
clientes? 
• ¿Cuáles y cuántos son los clientes nuevos por periodos de tiempo? 
• ¿Cuáles son los clientes que no han regresado? 
3
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2.2.4.4 Inventario:  
• ¿Cuál es la diferencia entre la capacidad de las bodegas y su promedio 
de almacenamiento? 
• ¿Cuál es el stock de productos por bodega? 
• ¿Cuáles son las fechas de calendario con mayor y menor promedio de 
uso de las bodegas, respecto a su capacidad? 




Para lograr una solución de BI que sea estándar y aplicable a cualquier organización con 
las características similares a las organizaciones consultadas en la definición de esta 
solución, es necesario definir una arquitectura que incluya herramientas presentes en la 
mayoría de las organizaciones y/o sean de licencia libre. Por esto se escogió la arquitectura 
presentada en la Figura 2.3-1, en la cual se define que las fuentes de datos provendrán de 
archivos en Microsoft Excel para ser extraídos y tratados por medio de la herramienta ETL 
Talend Open Studio for data Integration4 en una base de datos utilizada como área de 
trabajo (SA), cargando los datos procesados en la bodega de datos (DW) alojada en la 
misma instancia de postgreSQL5. Una vez la bodega de datos se encuentra cargada, los 
datos serán consultados a través de herramientas de análisis tales como el complemento 
de Microsoft Excel, Power Pivot6 y/o por medio de la herramienta de escritorio gratuita Qlik 
Sence Desktop7.  
                                               
 
4 Talend Open Studio for data Integration (TOS) es una herramienta de código abierto desarrollado 
por la compañía Talend, diseñado para combinar, convertir y cargar datos en diferentes destinos 
https://www.talend.com/products/talend-open-studio/. 
5 PostgreSQL es un sistema de gestión de bases de datos relacional de código abierto, el cual fue 
desarrollado por la comunidad PostgreSQL Global Development Group (PGDG) 
https://www.postgresql.org/. 
6 Power Pivot es una característica de Microsoft Excel. Está disponible como un complemento en 
Excel 2010 y 2013, y se incluye de forma nativa en Excel 2016 https://msdn.microsoft.com/en-
us/library/gg399157(v=sql.110).aspx. 
7 Qlik Sence es una aplicación de escritorio gratuita desarrollada por la compañía Qlik, diseñada 
para el análisis simple o complejo de grandes cantidades de datos a través de un completo conjunto 




Los componentes de la arquitectura se presentan como piezas de rompecabezas 
intercambiables, ya que uno de los propósitos de este trabajo es la aplicación de la solución 
obtenida en diferentes PYMES manufactureras colombianas y que dicha solución pueda 
adaptarse mediante una evolución, que responda preguntas del negocio más objetivas a 
la organización; también logrando llegar a conectarse a diferentes sistemas de información 
que sirvan de fuente para la bodega de datos y finalmente pueda hacer uso de 
herramientas de análisis de mayor alcance. Por lo anterior, se espera que estos 
componentes puedan ser cambiados para lograr el objetivo de soportar la evolución de la 
solución dentro de cualquier organización. 
 




2.4 Modelo dimensional DW 
 
Para dar respuesta a las preguntas de negocio definidas, la bodega de datos fue diseñada 
a partir de 4 data marts (Ventas, Compras, Inventario, Envío de publicidad), los cuales 
están relacionados en sus respectivos modelos dimensionales con 7 dimensiones tal como 
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Tabla 2.4-1: Bus de datos 
 DIMENSIONES 




















































VENTAS X X X X X     
COMPRAS X X X     X   
INVENTARIO X X X         
ENVIO_PUBLICIDAD X  X 




Estas dimensiones, sus descriptores y medidas de las tablas de hechos, fueron definidos 
a partir no solo de las necesidades de información recolectadas a través de las encuestas 
durante la definición de requerimientos del negocio, sino apoyado con el análisis de datos 
de la PYME seleccionada para la implantación. Resultado de este conjunto de datos se 
obtuvieron los modelos lógicos de cada data mart, en donde cada uno dará respuesta a 
las necesidades de información definidas. Adicionalmente estos modelos dimensionales 
se diseñaron como modelos estrella, esto para hacer posible complementarlos 
posteriormente con nuevos descriptores según las necesidades de información de cada 
organización durante la evolución de la solución BI. 
 
En la Figura 2.4-1 Modelo dimensional ventas, se puede ver el data mart de ventas, en 
donde se visualizan en color amarillo las dimensiones de producto, cliente, tienda, hora y 
tiempo. Y en color azul se encuentra la tabla de hechos Venta, que relaciona estas 
dimensiones y las medidas del hecho. En estas tablas están señalados los datos 
obligaciones con un punto rojo antecediendo su nombre un ejemplo de esto es el atributo 
“nombre” de la dimensión “producto”, y aquellos que son llave primaria también les 
antecederá una letra “P”, un ejemplo de estos es el atributo “producto_key” de la dimensión 
producto, y aquellos que son llave foránea a otra tabla son antecedidos por la letra “F”, un 










Cabe destacar dentro de la dimensión “cliente” que los atributos “fecha_ingreso”, 
“meses_antiguedad”, “clasificación”, “cantidad_compras” y “monto_compras” son atributos 
calculados por las tareas ETL que serán descritas posteriormente, y fueron agregados a 
la dimensión para los casos en que la herramienta analítica seleccionada no cuente con 
las funcionalidades necesarias para el cálculo de dichas variables, como por ejemplo si se 
selecciona el complemento Power Pivot de Excel. La adición de la dimensión “tiempo”, en 
los diferentes datamarts cumple el mismo objetivo, el cual es proporcionar la información 
de desagregación de esta dimensión en las herramientas de análisis que no cuenten con 
3
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operaciones sobre fechas como es el caso de algunas versiones de Power Pivot de Exel. 
Sin embargo, se utilizó la fecha completa como llave primaria de esta dimensión para 
permitir la omisión de esta en las herramientas que si tienen operaciones propias sobre la 
fecha, como es el caso de Qlik Sence. 
 
En la Figura 2.2.4.4-2. Modelo dimensional compras, podemos ver el data mart de 
compras, el cual está compuesto por las dimensiones tienda, producto, tiempo y proveedor. 
Las cuales están relacionadas en la tabla de hechos compra. 
 




En la Figura 2.2.4.4-3. Modelo dimensional inventario, podemos ver el data mart de 
inventario, el cual está compuesto por las dimensiones de tienda, producto y tiempo. Las 
cuales están relacionadas en la tabla de hechos inventario, diseñada para almacenar el 








En la Figura 2.2.4.4-4 Modelo dimensional envío publicidad, podemos ver el data mart de 
envío de publicidad, el cual está compuesto por las dimensiones de cliente, tienda, 
publicidad y tiempo. Las cuales están relacionadas por la tabla de hechos envío de 
publicidad. 
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2.5 Procesos ETL 
Para la construcción del DW se implementó un proceso ETL híbrido, combinando la 
herramienta Talend y el lenguaje SQL para el tratamiento de los datos. En donde las tareas 
programadas en la herramienta ETL acceden a los datos procesados en la fuente llamada 
“Área de trabajo”, que es una base de datos en la que se implementan vistas SQL que 
llevan los datos extraídos al formato definido en la bodega de datos. Además, se definió el 
orden de ejecución plasmado en las carpetas ordenadas según su prioridad de ejecución 
y dentro de ellas se puede encontrar las tareas en el orden de ejecución tal como se ve en 
la Figura 2.5-1. Paquetes de tareas ETL. 
 




Tal como se describió en la arquitectura, estas tareas ETL extraerán la información a partir 
de plantillas almacenadas en archivos Excel con plantillas8 ya definidas, para ser cargadas 
en la base de datos “Área de trabajo” 9 en donde los datos serán tratados y transformados, 
                                               
 
8Plantillas en archivos Excel que cumplen con las estructuras de datos almacenadas en el Área de 
trabajo, los atributos que componen estas plantillas y su descripción pueden ser consultados en el 
Anexo 4 – Plantillas fuente. 
9 Área de trabajo, Base de datos almacenada en una instancia de postgresql, en un servidor local 




finalmente estos datos serán llevados a la “bodega de datos” 10, estas fuentes de datos 
están definidas en el paquete de tareas ETL tal como se muestra en la Figura 2.5-2. 
Fuentes de datos. 
2.5.1 Extracción. 
Tal como se describió en la arquitectura, estas tareas ETL extraerán la información a partir 
de plantillas almacenadas en archivos Excel (Ver Anexo D – Plantillas fuente). Estas 
plantillas cuentan con la estructura de datos necesaria para cargar los datos del negocio 
en la base de datos “Área de trabajo” en donde serán tratados y transformados 
posteriormente, Estas fuentes de datos están definidas en el paquete de tareas ETL tal 
como se muestra en la Figura 2.5.1-1. Fuentes de datos. 
 




Para extraer los datos desde Excel al “área de trabajo”, se construyeron dos tipos de tareas 
de ETL, el primero extraerá los datos de dimensiones con fuente única, tales como los 
productos, tiendas y horas. En estas tareas ETL se extraen los datos y se valida contra la 
                                               
 
10 Bodega de datos, Base de datos almacenada en una instancia de postgresql, en un servidor local 
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bodega de datos que el dato extraído no exista aún en ella para luego enviarlo a la tabla 
correspondiente en el “área de trabajo”. Como ejemplo de este tipo de tareas ETL en la 
Figura 2.5.1-2. Extracción catálogo de productos. 




El segundo tipo de extracción, se diseñó para aquellas fuentes que pueden tener más de 
un archivo, por lo cual se inicia el flujo de datos con una herramienta que iterará el flujo de 
datos por cada archivo con el nombre similar a la estructura definida y luego realizar el 
mismo proceso del primer tipo de extracción. Las dimensiones que son extraídas con este 
tipo de tarea son, clientes, tiempo y las tablas de hechos ventas, compras, inventario y 
publicidad. La Figura 2.5.1-3 Extracción Calendarios tiempo, muestra el ejemplo de este 
tipo de extracción. 
 






Para los procesos de transformación, se implementaron vistas SQL dentro del área de 
trabajo (Ver Anexo E – DDL Área de trabajo), y para conocer las transformaciones 
aplicadas (Ver Anexo F – Mapeo Fuente destino). Estas vistas tienen el fin de llevar los 
datos extraídos al formato y estructura definidos en la bodega de datos. Para esto también 
es necesario extraer información de la bodega de datos para completar información que 
será necesaria para el cálculo de variables adicionales a los datos extraídos. Para esto se 
diseñaron tres tareas ETL en las que esos datos adicionales son extraídos, un ejemplo de 
esto se ve en la Figura 2.5.2-1 Extracción ventas históricas, en donde se borra la tabla en 
el área de trabajo para ser cargada nuevamente y complementar las variables necesarias 
para conocer la efectividad de publicidad y la clasificación de los clientes. 





Para finalizar el proceso ETL, los datos ya transformados son extraídos del área de trabajo 
a partir de las vistas, y por medio de búsqueda y reemplazo (lookups) serán sustituidas las 
llaves de negocio por las llaves artificiales generadas por la bodega de datos (Ver Anexo 
G – DDL bodega de datos). Un ejemplo de estos reemplazos se puede ver en la Figura 
2.5.3-1. Carga ventas. 
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A continuación, se describen los requerimientos mínimos para lograr crear y ejecutar los 
reportes que respondan las preguntas de negocio de cada área de negocio priorizada. Con 
ayuda de estas tablas se puede examinar qué reportes se pueden obtener a partir de la 
información disponible del negocio, así como también las operaciones a realizar con cada 










Tabla 2.6-1: Reportes ventas. 
Preguntas a 
responder 





las ventas por 
producto y 








Se requieren datos de 





Ventas Valor Suma 
¿Cuáles son 






Se requieren datos de 
ventas por producto 













Se requieren datos de 
ventas por producto y 
el costo de producción 



















Se requieren datos de 
ventas por tienda, 
opcionalmente con el 
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los mejores y 
peores 
proveedores 







Se requieren datos de 
compras por producto 
y proveedor, por lo 
menos con uno o 
varios de los siguientes 
conjuntos de datos: 
(Valor y unidades) o 
(precio unidad) o 
(fecha compra y fecha 




















de tiempos de 
entrega por 
insumo entre 
la fecha orden 
y la fecha de 





Se requieren datos de 
compras por producto, 
además de las fechas 



















Se requieren datos de 

















Se requieren datos de 
compras por producto 
y la cantidad de 
productos devueltos 










las fechas de 
calendario 






Se requieren datos de 
compras por producto 















Tabla 2.6-3: Reportes mercadeo. 
Preguntas a 
responder 






los clientes en 






Se requieren código y 
nombre del cliente, 
adicionalmente a los 
datos de las ventas 
realizadas a dichos 
clientes, en cuanto a 
fecha, valor y nombre o 




























enviadas a los 
clientes? 
Efectividad 
Se requieren los datos 
de envió de publicidad, 
incluyendo el código 
del cliente, la fecha de 
envío, días de vigencia, 
nombre de la 
publicidad, 
adicionalmente a los 
datos de ventas dentro 
de las fechas de envió y 









Publicidad Nombre Agregación 
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¿Cuál es la 
diferencia entre 
la capacidad de 





Se requieren los 
datos inventario por 
producto y bodega, 
incluyendo la 








¿Cuál es el 
promedio de uso 
de las bodegas, 
respecto a su 
capacidad? 
Capacidad 
¿Cuál es el stock 




Se requieren los 
datos inventario por 








¿Cuáles son las 
fechas de 
calendario con 
mayor y menor 
promedio de uso 
de las bodegas, 





Se requieren los 
datos inventario por 
producto y bodega, 
adicional de la fecha 











2.7 Caso de estudio. 
Una vez concluido el diseño de la solución BI, se procedió a contactar una PYME 
manufacturera con el fin de implantar la solución con los datos de dicha empresa. La 
empresa seleccionada es una PYME que pertenece al sector de fabricación de alimentos, 
actualmente tiene más de 10 años en el mercado y para cumplir eficientemente su alcance 
de ventas tiene 6 tiendas en diferentes sectores.  
 
Durante la implantación de la solución BI resultado de este proyecto, transcurrieron 2 
meses calendario (40 días hábiles laboralmente), en donde requirió un recurso con 
conocimientos en bases de datos y en los datos de la organización. La dedicación de este 
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recurso fue por lo menos de 20 horas semanales, adicional a este recurso fue necesaria 
la disposición de tiempo del Gerente y el departamento de tecnologías para ciertas tareas 
en particular. Las tareas ejecutadas y su distribución de tiempo se exponen a continuación 
en la Figura 2.7-1 Cronograma implantación. 
 
Figura 2.5.3-1: Cronograma Implantación. 
 
Elaboración propia: 
2.7.1 Verificación de arquitectura. 
La empresa cuenta con información histórica desde el 2010. Sin embargo, debido a la 
completitud de datos se decidió incluir la información referente al periodo comprendido 
entre enero del 2014 a la fecha actual. Esta información se encontraba en diferentes 
fuentes de información, en donde la información de ventas, compras e inventario provenían 
de un sistema ERP con una base de datos PostgreSQL, mientras que la información de 
mercadeo se trabaja a partir de la exportación de información de los clientes del ERP, para 
ser procesada en Excel para el posterior envío de publicidad a los clientes seleccionados 
tras hacer algunos filtros sobre las variables de ventas, frecuencia de visitas y antigüedad. 
Después de validar las fuentes de información y obtener la aprobación de la organización 
4
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para el uso de tecnologías, se obtuvo la arquitectura a aplicar en la solución BI, la cual se 
puede ver en la Figura 2.7.1.1 Arquitectura caso de estudio. 
 




Como herramienta de análisis se optó por utilizar la herramienta Qlik Sence, debido a su 
baja complejidad de uso, la cual facilitará la capacitación del personal, adicional la figura 
de licenciamiento ofrece la opción de futuro licenciamiento pago para aumentar las 
capacidades de análisis y distribución de información.  
2.7.2 Validación y adaptación ETL. 
Como se definió en la arquitectura, fue incluida la fuente del ERP en cuya base de datos 
fueron creadas vistas SQL con la misma estructura de datos de los formatos Excel 
diseñados para este proyecto. Para este efecto fue necesario modificar las tareas ETL de 






En estas se reemplazó el origen de Excel por la vista SQL alojada en la base de datos 
del ERP de la compañía, un ejemplo podemos verlo en la Figura 2.7.2-1 Extracción 









2.7.3 Cargue bodega de datos. 
Una vez se actualizaron y probaron las tareas ETL, se realizó la carga de la bodega de 
datos con los datos históricos de la compañía, y paralelamente a esto, se diseñó la 
ejecución periódica del proceso ETL por medio de una nueva tarea ETL que contendrá el 
orden de ejecución del total de tareas. La tarea que se obtuvo se puede observar en la 
Figura 2.7.3-1 Ejecución Periódica. En esta ejecución se agregó una ejecución de código 
SQL al inicio, la cual vaciará la base de datos área de trabajo, para la correcta ejecución 
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2.7.4 Ejecución reportes. 
Una vez implantada la solución en la compañía seleccionada se diseñaron y crearon los 
reportes definidos por este proyecto en la herramienta Qlik Sence. Como resultado de esto 
se obtuvieron tableros que contendrían estos reportes y permitirían la relación dinámica 
entre la información contenida en ellos, esto con el fin de obtener nuevos filtros que apoyen 
el análisis de la información. Luego de la creación de estos tableros, y con ayuda del 
gerente de la compañía se incluyeron nuevas variables y reportes que ampliarán las 
capacidades de análisis en los tableros iniciales e incluso respondieron nuevas preguntas 
de negocio a continuación se exponen los resultados para cada área. 
2.7.4.1 Ventas. 
En la Figura 2.7.4.1-1 Tablero ventas, se visualizan 4 reportes que reflejan rápidamente el 
estado de la compañía en ventas, ofreciendo una interacción dinámica que filtra todos los 
reportes por la variable que sea seleccionada en alguno de ellos. Otra ventaja es la opción 
de realizar una excavación de datos “drill down” en las agregaciones de tienda, año y 
categoría de los productos, las cuales pueden ser exploradas por medio de la selección 
para conocer los datos por sus detalles respectivos tienda > vendedor, año > mes y 
categoría > producto. 





Solución BI para PYMES manufactureras colombianas 
 
2.7.4.2 Compras. 
En la Figura 2.7.4.2-1 Tablero compras, se visualizan los 4 reportes que permiten evaluar 
el área de compras, en donde se puede medir los proveedores por medio de una tabla 
dinámica que expone en términos del promedio de precios, devoluciones y cantidad de 
unidades solicitadas, con un valor agregado gracias a la relación dinámica entre los 
reportes para seleccionar uno o varios productos, proveedores y/o periodos de tiempo para 
realizar un análisis más objetivo. Adicionalmente, por la ausencia de la variable “porcentaje 
devoluciones, la gerencia se percató de la necesidad de iniciar a capturar esta información 
en las compras realizadas para hacer uso de esta variable en los análisis futuros. 
 




Para el análisis del área de mercadeo, se diseñaron dos Tableros. El primero, visualizado 
en la Figura 2.7.4.3-1 Tablero clientes, gracias a mercadeo depende de las ventas, con lo 
que, adicional a la clasificación de clientes, se logró diseñar un tablero que muestre el perfil 
de los clientes, con el cual, al seleccionar un cliente podemos ver cuál es su clasificación, 
cantidad de visitas, antigüedad, total de ventas y adicional los productos de su preferencia. 
Además de esto también se tiene un perfil de tiendas, esto se logró incluyendo también 
otros reportes con la cantidad de clientes por tienda y otro que muestra la cantidad de 
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clientes nuevos en las diferentes categorías de tiempo, en adicion a los clientes por 
categoría y cantidad de productos vendidos. 
 




En el segundo tablero, Figura 2.7.4.3-2 Tablero campañas, se puede medir la efectividad 
de las campañas enviadas a los clientes por tienda y en los diferentes componentes del 
tiempo adicional a las campañas. 
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2.7.4.4 Inventario. 
En los reportes que reflejan el estado de inventarios, en la Figura 2.7.4.4-1 Tablero 
inventarios. Además de las funcionalidades para el análisis de información mencionado en 
los puntos anteriores, se observó una falencia de información por parte de las tiendas 
respecto al control de su inventario, lo cual indica a la gerencia la necesidad de políticas 
que ayuden a mejorar el reporte periódico de esta información por parte de las tiendas. 
 








3. Conclusiones y trabajo futuro 
3.1 Conclusiones 
La arquitectura propuesta, proporciona facilidades de adaptación, comenzando por la 
posibilidad de inclusión o cambio de fuentes de información por medio de la 
implementación de vistas SQL en los SI presentes en la compañía, tan solo con seguir la 
estructura de datos dada por los formatos usados para esta solución. Adicional a esto la 
posibilidad de cambio de herramienta analítica es bastante sencillo por el diseño 
dimensional definido dentro de la bodega de datos. 
Para la implantación de la solución BI propuesta por este trabajo, basta con la 
disponibilidad de al menos un recurso técnico, y la posibilidad de suplir las fuentes de 
información requeridas por la solución. Frente a esto, las respuestas dadas por las 
compañías encuestadas indican que en su mayoría cuentan con lo requerido para llevar a 
cabo la implantación al interior de sus compañías. Para lo cual pueden seguir las 
actividades y distribución de recursos expuestos en el caso de estudio aplicado en este 
trabajo. 
los reportes visualizarán el estado general de cada área, con lo cual las compañías podrán 
poner metas para cada área y medir estas de una manera más clara, con lo cual 
identificarán las áreas que requieren estrategias de crecimiento. Adicional a esto, tal como 
se presentó en el caso de estudio, puede que algunos reportes reflejen ausencia de 
información o falencias en calidad de datos dentro de la compañía, esto ayudará a priorizar 
la implementación de políticas internas y/o herramientas que apoyen los procesos de 
captura de estos datos. Todo esto se verá reflejado en una mejora de las políticas de 
distribución de datos repercutiendo en mejoras de procesos y optimización de recursos. 
Tras la implantación de este tipo de solución BI, las compañías obtendrán experiencia y 
madurez para mejorar la solución a través de nuevas tecnologías o ampliando las 
tecnologías ya presentes en esta propuesta. Esto mediante el criterio ganado con el uso 
de estas herramientas que componen la solución BI. Así como también al realizar el 
ejercicio de replicar este proyecto, es posible complementar la solución a una versión más 
robusta implementando tal vez los data marts faltantes de producción y recursos humanos, 
o incluso incluir más descriptores y/o medidas que apoyen la respuesta a nuevas preguntas 
de negocio. 
3.2 Trabajo futuro 
La solución BI obtenida en este trabajo, puede ser implantada en otras PYMES, tal como 
se realizó en el caso de estudio expuesto. Esto ofrecerá diferentes opciones de estudio 
sobre dichas compañías, en donde pueden ser evaluados factores de éxito que dependan 
de las condiciones de la compañía, el sector, planeación, entre otros. Además de esto 
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puede ser recolectado el estado de estas compañías previo y posterior a la implantación, 
y con esto evaluar los beneficios obtenidos por las compañías participantes del estudio. 
El alcance dado para este trabajo dio como resultado una versión básica compuesta por 
data marts de ventas, compras, inventario y mercadeo. Dicho alcance puede ofrecer la 
opción de probar la solución BI en compañías en sectores diferentes a la manufactura, 
tales como comercializadoras, servicios, entre otras. Lo cual se lograría validando los 
requisitos de información, excluyendo tal vez algunos data marts y ampliando las preguntas 
de negocio resueltas por los conservados. 
Las opciones de ampliación de la solución BI propuesta son diversas, ofreciendo la opción 
de inclusión de herramientas más avanzadas, como tecnologías para la predicción de 
datos, identificación de patrones, incluso la alimentación de información desde la nube, 
desde redes sociales, etc. Estas ampliaciones pueden generar una segunda versión de la 
solución BI que podría ser implantada por compañías que hayan implantado la primera 
versión de esta solución, o incluso compañías con experiencia en soluciones BI en sus 
procesos de toma de decisiones.
 
A. Anexo: Base poblacional 
Documento con el conjunto de datos de las 100 compañías que componen la población 
objetivo a contactar para el proceso de recolección de requerimientos. Esta base consta 
de datos como nombre, correo electrónico, teléfono, fuente de donde se tomó la 





B. Anexo: Entrevistas 
Documento el cual contiene la transcripción de las entrevistas realizadas a los gerentes de 
las 13 compañías manufactureras colombianas visitadas. 
 
  
60 Título de la tesis o trabajo de investigación 
 
 
C. Anexo: Respuesta encuestas 





D. Anexo: Plantillas 
Hoja de cálculo con plantillas que de formularios que alimentaran el ETL.. 
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E. Anexo: DDL Área trabajo 
Archivo plano que contiene el código SQL DDL, para la construcción del esquema en base 
de datos postgreSQL de área de trabajo, el cual realizara la extracción y transformación 





F. Anexo: Mapeo fuente destino 
Hoja de cálculo que contiene el listado de atributos de las tablas de la bodega de datos, 
describiendo el origen del campo y las transformaciones a realizar sobre el dato para 
llevarlo al formato o dato adecuado cuando aplica. 
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G. Anexo: DDL bodega de datos 
Archivo plano que contiene el código SQL DDL de la base de datos PostgreSQL referente 






Aguilar, F. J. (1967). Scanning the business environment. New York: New York, 
Macmillan. 
Baransel, A. E., & Baransel, C. (2012). Architecturing Business Intelligence for SMEs. In 
2012 IEEE 36th Annual Computer Software and Applications Conference (pp. 470–
475). IEEE. https://doi.org/10.1109/COMPSAC.2012.82 
Beyer, M. A., Thoo, E., Zaidi, E., & Greenwald, R. (2016). Magic Quadrant for Data 
Integration Tools. Retrieved from https://www.gartner.com/doc/3393017/magic-
quadrant-data-integration-tools 
Cardona Rios, S. (2005). La inteligencia de negocios y s aplicación en algunas empresas 
del área metropolitana de medellín. Universidad EAFIT. 
Caruso, A., & Marchiori, M. (2003). The Adoption of Information Systems in SMEs : 
Organizational Issues and Success Factors. In European conference on information 
systems. 
Coelho, P. S., Popovič, A., & Jaklič, J. (2010). The Role of Business Knowledge in 
Improving Information Quality Provided by Business Intelligence Systems (pp. 148–
157). Springer Berlin Heidelberg. https://doi.org/10.1007/978-3-642-16419-4_15 
Davenport, T. H. (1988). Putting the enterprise into the enterprise system. Harvard 
Business Review, 76(4), 121–31. Retrieved from 
http://www.ncbi.nlm.nih.gov/pubmed/10181586 
Davenport, T. H., & Prusak, L. (2000). Working Knowledge: How Organizations Manage 
What They Know. Boston: Harvard business school press. Retrieved from 
https://hbr.org/product/working-knowledge-how-organizations-manage-what-they-
know/3014-PBK-ENG 
Dresner, H. J., Buytendijk, F., Linden, A., Friedman, T., Strange, K. H., Knox, M., & 
Camm, M. (2002). The Business Intelligence Competency Center: An Essential 
Business Strategy. 
66 Título de la tesis o trabajo de investigación 
 
 
Elbashir, M. Z., Collier, P. a., & Davern, M. J. (2008). Measuring the effects of business 
intelligence systems: The relationship between business process and organizational 
performance. International Journal of Accounting Information Systems, 9(3), 135–
153. https://doi.org/10.1016/j.accinf.2008.03.001 
Fernández-Medina, E., Trujillo, J., Villarroel, R., & Piattini, M. (2006). Access control and 
audit model for the multidimensional modeling of data warehouses. Decision Support 
Systems, 42(3), 1270–1289. https://doi.org/10.1016/j.dss.2005.10.008 
Gilad, B., & Gilad, T. (1985). A systems approach to business intelligence. Business 
Horizons, 28(5), 65–70. https://doi.org/10.1016/0007-6813(85)90070-9 
Golfarelli, M. (2009). Open Source BI Platforms: A Functional and Architectural 
Comparison (pp. 287–297). Springer Berlin Heidelberg. https://doi.org/10.1007/978-
3-642-03730-6_23 
Grabova, O., Darmont, J., Chauchat, J.-H., & Zolotaryova, I. (2010). Business intelligence 
for small and middle-sized entreprises. ACM SIGMOD Record, 39(2), 39. 
https://doi.org/10.1145/1893173.1893180 
Howson, B. C. (2008). BI Scorecard : The Best BI Tool Service-Oriented Architecture. 
Imhoff, C., Galemmo, N., & Geiger, J. G. (2003). Mastering data warehouse design : 
relational and dimensional techniques. Wiley Pub. Retrieved from 
https://books.google.com.co/books/about/Mastering_Data_Warehouse_Design.html?
id=BEV1-eKxR5IC&source=kp_cover&redir_esc=y 
Inmon, W. H. (2000). Olap and data Warehousing. 
Inmon, W. H. (2005). Building the data warehouse. Wiley Pub. Retrieved from 
https://books.google.com.co/books?id=QFKTmh5IFS4C&dq=Building+The+Data+W
arehouse&source=gbs_navlinks_s 
Inmon, W. H., Strauss, D., & Neushloss, G. (2008). DW 2.0 : the architecture for the next 
generation of data warehousing. Morgan Kaufmann/Elsevier. Retrieved from 
http://www.sciencedirect.com/science/book/9780123743190 
Jarke, M., Jeusfeld, M. A., Quix, C., & Vassiliadis, P. (1999). Architecture and quality in 
data warehouses: An extended repository approach. Information Systems, 24(3), 
229–253. https://doi.org/10.1016/S0306-4379(99)00017-4 
Kimball, R. (2006). THE DATAWAREHOUSE LIFECYCLE TOOLKIT. Wiley India Pvt. 
Limited. Retrieved from http://books.google.com/books?id=vddvjzw018wC&pgis=1 




Warehouse Lifecycle Toolkit. John Wiley & Sons. Retrieved from 
http://books.google.com/books?id=ONQio9do_70C&pgis=1 
Kisielnicki, J. A., & Misiak, A. M. (2016). Effectiveness of Agile Implementation Methods in 
Business Intelligence Projects from an End-user Perspective. Interdisciplinary 
Journal of Information, Knowledge, and Management, 19. Retrieved from 
https://www.informingscience.org/Publications/3515?Search=business intelligence 
Luhn, H. P. (1958). A Business Intelligence System. IBM Journal of Research and 
Development, 2(4), 314–319. https://doi.org/10.1147/rd.24.0314 
Martínez García, J. H. (2010). Lla inteligencia de negocios como herramienta para la 
toma de decisiones estratégicas en las empresas. Análisis de su aplicabilidad en el 
contexto corporativo colombiano. Universidad Nacional de Colombia. 
https://doi.org/3098 
Mazón, J.-N., & Trujillo, J. (2008). An MDA approach for the development of data 
warehouses. Decision Support Systems, 45(1), 41–58. 
https://doi.org/10.1016/j.dss.2006.12.003 
Natasha Md Hatta, N., Miskon, S., Mat Ali, N., Syed Abdullah, N., Ahmad, N., Hashim, H., 
… Aizaini Maarof, M. (2015). Business intelligence adoption theories in SMEs: a 
literature review, 10(23). Retrieved from www.arpnjournals.com 
Olszak, C., & Ziemba, E. (2003). Business Intelligence as a Key to Management of an 
Enterprise. In InSITE Informing Science + IT Education Conference. Pori, Finland. 
Retrieved from 
https://www.informingscience.org/Publications/2672?Search=business intelligence 
Pineda, O., & Díaz, C. (2006). ¿Qué hace que un proyecto de “Business Intelligence” sea 
exitoso? Universidad EAFIT. 
Powell, J. ., & Bradford, J. . (2000). Targeting intelligence gathering in a dynamic 
competitive environment. International Journal of Information Management, 20(3), 
181–195. https://doi.org/10.1016/S0268-4012(00)00004-9 
Sallam, R. L., Howson, C., Idoine, C. J., Oestreich, T. W., Richardson, J. L., & 
Tapadinhas, J. (2017). Magic Quadrant for Business Intelligence and Analytics 
Platforms. Retrieved from https://www.gartner.com/doc/3611117/magic-quadrant-
business-intelligence-analytics 
Salles, M. (2006). Decision making in SMEs and information requirements for competitive 
intelligence. Production Planning & Control, 17(3), 229–237. 




Saxena, R., & Srinivasan, A. (2013). Business Intelligence (pp. 85–99). Springer New 
York. https://doi.org/10.1007/978-1-4614-6080-0_7 
Simitsis, A., Vassiliadis, P., & Sellis, T. (2005). Optimizing ETL Processes in Data 
Warehouses. In 21st International Conference on Data Engineering (ICDE’05) (pp. 
564–575). IEEE. https://doi.org/10.1109/ICDE.2005.103 
Statistics Canada. (2003). Survey Methods and Practices. Ottawa. 
Tereso, M., & Bernardino, J. (2011). Open source business intelligence tools for SMEs. In 
IEEE (Ed.), Information Systems and Technologies (CISTI), 2011 6th Iberian 
Conference on. IEEE. Retrieved from http://ieeexplore.ieee.org/document/5974187/ 
Vassiliadis, P., Quix, C., Vassiliou, Y., & Jarke, M. (2001). Data warehouse process 
management. Information Systems, 26(3), 205–236. https://doi.org/10.1016/S0306-
4379(01)00018-7 
Vassiliadis, P., Simitsis, A., & Skiadopoulos, S. (2002). Conceptual modeling for ETL 
processes. In Proceedings of the 5th ACM international workshop on Data 
Warehousing and OLAP  - DOLAP ’02 (pp. 14–21). New York, New York, USA: ACM 
Press. https://doi.org/10.1145/583890.583893 
Vedder, R. G., Vanecek, M. T., Guynes, C. S., & Cappel, J. J. (1999). CEO and CIO 
perspectives on competitive intelligence. Communications of the ACM, 42(8), 108–
116. https://doi.org/10.1145/310930.310982 
Watson, H. J., & Wixom, B. H. (2007). The current State of Business intelligence. IT 
Systems Perspectives, (september 2007). 
Wu, L., Barash, G., & Bartolini, C. (2007). A Service-oriented Architecture for Business 
Intelligence for assessing IT service management per-. 




Ying-lan, F., & Bing, H. (2009). Design and Implementation of ETL Management Tool. In 
2009 Second International Symposium on Knowledge Acquisition and Modeling (pp. 
446–449). IEEE. https://doi.org/10.1109/KAM.2009.105 
Zhang, D., Baclawski, K. P., J. Tsotras, V., Wada, K., Green, T. J., Fan, W., … 













ARYSTA LIFESCIENCE COLOMBIA 
S.A. 6487000 info@arystalifescience.com.co www.arystalifescience.com.co 12/12/2016
2 BARSOTTI LTDA. 4306440 barsotti@elsitio.net.co www.camisasbarsotti.com.co 12/12/2016
3 BRASILENA CARNES FRIAS S.A. 6926100 administracion@brasilena.com.co www.brasilena.com.co 12/12/2016
4 BIOPLAST S.A. 4382224 gerencia@bioplastsa.com www.bioplastsa.com 12/12/2016
5 BETA IMPRESORES LTDA. 3440099 betaimp@betaimp.com www.betaimp.com 12/12/2016
6 BAUER Y CO. S.A. 2574442 bauer@bauer.com.co www.bauer.com.co 12/12/2016
7 B. BRAUN MEDICAL S.A. 3403001 info.colombia@bbraun.com www.bbraun.co 12/12/2016
8 AVANT PLAST S.A. 6783220 webmaster@avantplast.com www.avantplast.com 12/12/2016
9 ATSEI COLOMBIA LTDA. 2315896 servicliente@atsei.com www.atsei.com 12/12/2016
10
ARTEFACTOS BOMBEO E 
INNOVACIONES LTDA. 3101002 abomin@abomin.com www.abomin.com 12/12/2016
11 ARTEFACTOS AMERICAN LTDA. 2603534 termolaminado@arteamerican.com.co www.arteamerican.com.co 12/12/2016
12 ARTECMA LTDA. 5616598 info@artecma.com www.artecma.com 12/12/2016
13 ARMOR INTERNATIONAL S.A. 3607166 armor@armorinternational.com www.armorinternational.com 12/12/2016
14
AMERICAN RUBBER COLOMBIA 
LTDA. 7800066 info@american-rubber.com http://americanrubber.com.co/ 12/12/2016
15 ALIMENTOS NUTRION S.A. 2903999 vmeneses@nutrion.com.co http://www.nutrion.com.co/ 12/12/2016
16 AISLAPOR LTDA. 4618908 aislapor@aislapor.com http://icopor.laminasicopor.com/ 12/12/2016
17 VELTO LTDA. 3687351 velto@velto.com.co http://veltosas.com.co/ 12/12/2016
18
XPRESS ESTUDIO GRAFICO Y 
DIGITAL S.A. 6020808 administracion@xpress.com.co www.xpress.com.co 12/12/2016
19 INDUSTRIAS PELAEZ INPEL LTDA. 7139229 info@industriaspelaez.com http://industriaspelaez.com 12/12/2016
20 TECNIFIL LTDA. 7204407 tecnifilcolombia@gmail.com http://www.tecnifil.com/ 12/12/2016
21 displaymyp 6080905 info@dizplaymyp.com http://www.dizplaymyp.com 12/12/2016
22
MERCICO MERCANTIL CUPIDO 
COLOMBIA LTDA. 3683730 inter@mercico.com www.mercico.com 12/12/2016
Anexo A - Base población
23 IDEMEC 4219098 info@idemec.com.co http://www.idemec.com.co/ 12/12/2016
24 INDUSTRIAS QUIMICAS FIQ LTDA. 4214918 info@fiq.com.co www.fiq.com.co 12/12/2016
25
ARGOS PRODUCTOS CARTON Y 
PAPEL S.A. 5735929 cajasargos@etb.net.co www.argospcp.com 12/12/2016
26 CARTONERIA MOSQUERA LTDA. 7200647
servicioalcliente@cartoneriamosquera.
com www.cartoneriamosquera.com 12/12/2016
27 CONFECCIONES AVILTEX LTDA. 2602481 pedidos@aviltex.com http://www.aviltex.com/ 12/12/2016
28 MANTEROL COLOMBIA LTDA. 4247285 manterol@manterol.com.co www.manterol.es 12/12/2016
29
CACHUCHAS Y CAMISETAS GOOD 
WILL LTDA. 3666064 capsgoodwill@etb.net.co www.capsgoodwill.com.co 12/12/2016
30
ARTICULOS PARA ACAMPAR IGLU 
LTDA. 2452369 iglu@iglu.com.co www.iglu.com.co 12/12/2016
31 ENCAJES S.A. COLOMBIA 2942888 info@encajes.com www.encajes.com 12/12/2016
32 TEXTILES 1 X 1 S.A. 4177311 servicioalcliente@elalmacencito.com www.textiles1x1.com 12/12/2016
33 COLOMA LTDA. 2825066 info@coloma.com.co www.coloma.com.co 12/12/2016
34 DESTILERIA NACIONAL S.A. 4152355 desnalsa@yahoo.com www.gruposterling.com 12/12/2016
35 RED WINGS 2483210 achatain@redwings.com.co www.redwings.com.co 12/12/2016




37 ALIMENTOS NUTRION S.A. 2903999 vmeneses@nutrion.com.co www.nutrion.com.co 12/12/2016
38 CLEMENT LTDA. 4030994 clementsuper@etb.net.co www.clementltda.com.co 12/12/2016









41 BRASILENA CARNES FRIAS S.A. 6926100 administracion@brasilena.com.co www.brasilena.com.co 12/12/2016
42 DELIPAVO LTDA. 8772518 delipavo@colomsat.net.co www.delipavo.com.co 12/12/2016
43 Corinter S A 290 7357 info@corinter.com.co http://www.corinter.com.co/ 13/03/2017




ml Aislamientos Termicos Industriales S 
A S 403 7659 info@imlaislatermicos.com http://www.imlaislatermicos.com/ 13/03/2017
46
Julio Fernandez Y Compania Proteicas S 
A 292 77 68 info@proteicas.com http://proteicas.com/contacto/ 13/03/2017
47 Prana Publicist Sas 606 0505 info@pranapublicist.com http://www.pranapublicist.com/ 13/03/2017
48 Whiting Door Colombia S A S 494 1380 dirventas@whitingdoor.co http://www.whitingdoor.co/contactenos 13/03/2017
49 La Dolcezza S A S 415 5022 info@ladolcezzasas.com http://ladolcezzasas.com/ 13/03/2017
50 Filtros Master S A 2014136 fm@filtrosmaster.com.co http://filtrosmaster.com.co/ 13/03/2017
51 Calzado Gino Firenzi S A S 2 78 45 36 ventas@ginofirenzi.com.co
http://www.ginofirenzi.com.co/cont%C3
%A1ctenos 13/03/2017
52 Moinsoplast Limitada 491 4330 aolaya@moinsoplast.com
http://www.moinsoplast.com/contacto.ht
ml 13/03/2017
53 Simplicol Ltda 417 6075 investigacion@simplicol.net
http://www.simplicol.net/CMS/index.php
/contacto2 13/03/2017
54 Santana S A S 6073355 atencionalcliente@santana.co http://santana.co/contact 13/03/2017
55 Sosamet S A S 683 17 08 administrativo@sosamet.com
http://www.sosamet.com/contacto_sosa
met.php 13/03/2017
56 Ceramica San Jose S A 6109190 comercial@sanjose.com.co
http://www.sanjose.com.co/cms/contact
enos.php 13/03/2017
57 Pegaline S A S 2475088 sandra.sierra@pegaline.com https://www.pegaline.com/contacto 13/03/2017
58 Hecatec S A S 5474706 contacto@vidriosylaminados.com
http://www.hecatec.com.co/index.php/co
ntactenos.html 13/03/2017




60 Mountain Food S A S 2718465 info@chocofood.com.co
http://www.mountainfood.com.co/contac
to 13/03/2017
61 Ingsecol S A S 702 66 60 administrativo@ingsecol.com http://www.ingsecol.com/ 6/03/2017
62 Banos Brasilia S A S 744 35 81 gerenciasp@banosbrasilia.com http://www.banosbrasilia.com/ 6/03/2017
63 Inmsa S A S 262 4938 inmsa.sas@inmsaweb.com http://inmsaweb.com/es/contactenos 6/03/2017
64 At Tecnologia Sas 390 2784 comercial@at-techno.com http://www.at-techno.com/ 6/03/2017
65 I Indesa S A S 4126914 gerencia@indesa.com.co http://indesa.com.co/contacto.php 6/03/2017
66 Coel Ingenieria Ltda 407 3737 info@coelingenieria.com http://www.coelingenieria.com/ 6/03/2017
67 Editores Graficos Colombia S A S 3117188 info@editoresgraficos.co
http://www.editoresgraficos.co/portal/in
dex.php/contacto 6/03/2017
68 Mobiliario Metalico S A S 4159011 servicioalcliente@mobiliariometalico.com.co
http://mobiliariometalico.co/contactenos
/ 5/03/2017
69 Imoser Ingenieros Sas 415 6150 imoser@imoser.com http://www.imoser.com/contactenos.htm 5/03/2017
70 Micromotores Ltda 231 31 60 contactenos@micromotores.com http://www.micromotores.com/newsite/ 5/03/2017
71 Alumetales S A S 2866552 info@alumetales.net http://alumetales.net/inicio/contactanos/ 5/03/2017
72 Tokma S A S 2 89 2783 comercial@tokma.com.co http://tokma.com.co/contacto.html 5/03/2017
73 Litopapeles Ochoa S A S 3172646 gestioncomercial@litopapelesochoa.com http://www.litopapelesochoa.com/ 5/03/2017
74 implementos para seguridad eleseg s.a 6302958 eleseg@eleseg.com http://www.eleseg.com/es/contacto 4/03/2017
75 Agencia De Alcohol El As Ltda 3417496 agencia_el_as@yahoo.es http://www.agenciadealcoholelas.com/ 3/03/2017
76 Laboratorios Ronvar S A S 314 4441147 cosmeticosraquel@ronvar.com
http://ronvar.com/cosmeticos/contacten
os/ 3/03/2017




78 COLOMA LTDA. 5472500 mequijano@coloma.com.co
http://www.paginasamarillas.com.co/em
presas/coloma-ltda/bogota-15668861 3/03/2017




80 American Rubber De Colombia S A S 780 1094 paula.molina@americanrubber.com.co
https://americanrubber.com.co/contacte
nos/ 3/03/2017
81 Engicold S A S 2516079 engicold@engicold.com http://www.engicold.com/contactenos 3/03/2017
82 oxiaced 4144050 comercial@oxiaced.com http://oxiaced.com/contacto.html 15/02/2017
83 deter rico S.A.S 2988629 administrativo@deterico.com www.deterico.com 15/02/2017
84 Lacteos Campo real 4342145 contactenos@lacteoscamporeal.com
http://www.lacteoscamporeal.com/sitio/c
ontactenos.html 15/02/2017




86 stand iluminaciones S.A.S 2812700 nmartinez@standiluminaciones.com http://www.standiluminaciones.com 15/02/2017
87 tevasenal S.A 3004695 abermudez@grupoteva.com
http://empresite.eleconomistaamerica.co
/TEVASENAL-SA.html 15/02/2017
88 quibi S.A. 4428272 contacto@quibi.com.co http://quibi.com.co 15/02/2017
89 terrapack S.A.S 4504490 terrapack2008@gmail.com
http://www.paginasamarillas.com.co/em
presas/terrapack-sas/bogota-25037533 14/02/2017
90 Colchones Paraiso 4749258 contacto@colchonesparaiso.com.co http://colchonesparaiso.com.co 14/02/2017
91 industrias 2rr
7777717etx 
114 info@industrias2rr.com http://industrias2rr.com 14/02/2017
92 skyndrug S.A 6702056 info@pharmaderm.co http://skindrug.com.co 14/02/2017
93 soluciones omega S.A.S. 2236951
auxiliar.administrativo@solucionesomega.n
et http://solucionesomega.net/contact/ 14/02/2017
94 oxymaster S.A 7424444 pqr@oxymaster.com http://oxymaster.com 13/02/2017
95 marchen S.A 7413300 m.servicioalcliente@marchen.com.co http://www.marchen.com.co 13/02/2017
96 non plus ultra S.A 3647444 contactenos@nonplusultra.com.co http://www.nonplusultra.com.co 13/02/2017
97 inversiones guerfor 7826833 asistenteuneg@img.com.co http://inversionesguerfor.com 13/02/2017
98 Mepsa 2778773 comercial@mepsa.com.co http://www.mepsa.com.co 13/02/2017
99 armalco S.A 4213870 info@armalco.com http://www.armalco.com 13/02/2017
100 INDUSTRIAS JAMAKA S.A.S. 755 09 00 ventas@brochasjamaka.com http://www.brochasjamaka.com/ 13/02/2017
Anexo B – Entrevistas 
 
Entrevista A 
1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
Nuestras metas están centradas en todo el país, vendemos a las grandes 
superficies gracias a nuestra experiencia, se maneja el total de ventas por 
mes y los pedidos de nuestros clientes, pero esto se maneja en un sistema 
contable, pero es muy básico cómo se maneja. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes? 
Se maneja de una forma muy directa, personalizada fundamentada en la 
amistad que se adquiere con los clientes, manejamos mediante email el 
contacto, tenemos un portafolio de clientes importantes y por medio de esto 
conocemos cuanto nos puede comprar x ó y cliente y manejar los 
pronósticos de venta. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Creo que estamos mejorando pero no tenemos algo que nos soporte la 
parte organizacional, yo como gerente conozco el negocio y estoy en la 
capacidad de tomar decisiones basándome en este conocimiento pero 
actualmente si quisiera contar con mas información real de mis clientes que 
no se base solo en mi experiencia y lo que percibo, conocer tipo de 
producto por temporada, los cambios que tienen nuestros clientes, los 
clientes nuevos, cotizaciones que no se convierten en compra, tiempos de 
entrega, este último es importante para tener la confianza de nuestros 
clientes. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Generalmente en las temporadas de fin de año, aunque se ve que ya no se 
tiene mucho peso actualmente ahora la publicidad en línea es más 
importante incluso, pero si sería bueno tener la herramienta que me diga si 
lo que estoy diciendo es cierto o si debo cambiar de tipo de publicidad etc. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Colombia es un país textil por lo cual cuenta con grandes proveedores y 
compramos a los mejores para ofrecer calidad, se selecciona entre 3 o 4 y 
principalmente la calidad luego el precio. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Como le mencione trabajamos con proveedores reconocidos, por lo cual se 
tiene en cuenta la calidad, el color y la cantidad. El personal realiza unas 
pruebas para revisar que el material tenga las especificaciones solicitadas. 
Igualmente, acá se trabaja con programación de mes a mes y lo único que 
puede retrasar la entrega es un paro camionero, el invierno nada más. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
No, estamos bien informados en este aspecto. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Hay tiempos muertos por el personal, no llegan las personas y no podemos 
parar la producción pero se retrasa algún proceso a causa de esto. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Sí, nos faltan herramientas para poder manejarlos, la identificación de estos 
es muy empírica,  y pues la verdad no se ha implementado nada hasta 
ahora es por falta de atención, pero si se necesita algo para este asunto. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
80% podemos suplir mas si eliminamos los cuellos de botella y llegar a mas 
clientes. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Siempre nos quedamos cortos o nos sobran, hace falta un termómetro para 
analizar las temporadas, siempre ocurren los dos casos y no se maneja 
ahora algún tipo de informe que nos dé un panorama para planear la 
producción. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Nuestro producto líder es una línea en diferentes presentaciones. 
13. ¿Conoce usted el producto que mas ganancia le genera? 
Nuestra producción es en volumen y no tenemos identificado cual sería, si 
queremos ganar más producimos mas. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Se maneja un sistema de información contable y Excel. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Si como le digo, se necesita alguna herramienta que nos supla muchas de 
las necesidades de información, pero necesitaríamos una asesoría para 




1. ¿Qué indicadores o métricas maneja sobre sus ventas? 
 Totales de ventas y seguimiento de tendencias según los clientes nos 
interesa conocer el producto que elige nuestro cliente con más frecuencia 
para poder darle un mayor impulso a los productos. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Se hace una identificación de clientes, tratamos de ofrecer al cliente lo que 
necesita por medio de este seguimiento, el cliente siente que está 
acompañado y esto genera familiaridad con nosotros por lo cual continua 
con nuestros productos.se busca mantener a los clientes que existen 
actualmente y atraer nuevos por medio de la publicidad.  
Se manejan datos de interés como cantidad de productos comprados las 
fechas en que los solicitan así podemos saber que nos van a comprar y 
realizar los pronósticos de producción. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Es muy importante mantener a nuestros clientes e incentivar a estos a 
comprar más, es necesario llevar un análisis de toda la información que 
estos suministran al instante de hacer un pedido y al ser entregado, los 
tiempos de entrega son críticos ya que si el producto llega tarde al cliente 
es un aspecto negativo hacia nuestro producto. Conocer nuestros mejores 
clientes y los nuevos es un punto clave para aumentar la producción. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Afiches, almanaques se trata de mostrar nuestros productos para lograr 
nuevos clientes y un consumo por parte de los actuales. No se tiene la 
forma de conocer si es efectiva o no esta publicidad, sería ideal pero no 
contamos con las herramientas para hacerlo. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
La calidad, el precio, el cumplimiento por el volumen que se maneja pueden 
ser varios proveedores para un solo insumo. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Se reciben las materias primas y se revisan el color, el olor los 
requerimientos normales para asegurar que se encuentran en buen estado, 
Por ahora se maneja en planillas de recepción para conocer la fecha la 
cantidad y como llego el pedido, esta información se usa para luego decidir 
si cambiar algún proveedor o no. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Un manejo sobre las condiciones de los proveedores, conocer 
incumplimientos las promociones, los precios en histórico etc. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
El principal es en los tiempos de mantenimiento y limpieza de los equipos, 
no hay forma de manejarlos actualmente solo se manejan tiempos precisos 
para hacer estos. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Hay procesos que aun necesitan de personal especializado, cuando hay 
mucha demanda este se queda corto y debemos incluso hacer turnos 
extras para suplir la producción. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
La capacidad está a su totalidad por eso como mencione antes en 
temporada alta nos quedamos cortos para suplir la demanda. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Se busca producir sobre lo que se necesita para tener producto extra pero 
algunas veces tenemos que aumentar la producción para lograr esto. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Si. 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
Sí, no es el más vendido, esto lo sé por conocimiento del negocio no existe 
un informe para obtener esta información. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Un sistema contable que nos da información sobre clientes, compras y 
ventas y algunos informes en Excel que se generan en las áreas. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Sí, hay mucha información del negocio que no se utiliza por no contar con 
las herramientas que la muestren de una forma rápida y más sencilla que 




1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
Calidad, clientes nuevos, total de ventas, líneas de producto, vendedor 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
A través de vendedores, por vía email, en un sistema contable se maneja la 
información de los clientes, pero no es que se consulte para fines del 
negoció sino para cumplir con la parte legal, sería bueno poder utilizar esta 
información. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Sí, para conocer las tendencias de estos, cuales son nuevos y si continúan 
con nosotros, cuanto se les vende a las grandes superficies y que es lo que 
más nos compran estas y la rotación del producto dentro de estas. El saber 
si un cliente es bueno pagando o no para las cuestiones de crédito, ya que 
se manejan tiendas pequeñas también ahora se decide por percepción del 
vendedor. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Se maneja almanaques y objetos de uso diario, se está realizando un 
estudio con encuestas de satisfacción para conocer más acerca de nuestra 
relación con los clientes. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Calidad y precio 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Ya tenemos proveedores de gran trayectoria, ellos nos envían muestras del 
producto y determinamos a cuál comprarle, actualmente tenemos 
proveedores permanentes para asegurar la calidad y el sabor del producto 
que generamos. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Actualmente no ya que no es complejo es muy fácil de llevar. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Sí, se manejan con promociones para las temporadas bajas. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Si, mediante disminución de ventas por lo general son externas. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
Estamos a un 100 % esperamos crecer. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Tenemos de reserva siempre, es necesario para suplir la demanda 
entonces proyectamos más que todo para las temporadas altas. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Si, por el volumen de ventas se sabe 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
No, no contamos con herramientas para conocerlo instantáneamente 
 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
No todos, pero si manejamos mucho Excel y el software contable. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Si, ya que no tenemos informes que se puedan consultar y no nos estamos 




1. ¿Qué indicadores o métricas maneja sobre sus ventas? 
Se manejan totales de ventas, de unidades, número de pedidos y clientes 
nuevos ya que se procura mantenerlos. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
En el momento que se realiza un pedido hay un registro, servicios al cliente 
después del pedido y trato de problemas, solución de problemas retrasos y 
cosas así. Comunicación con los clientes para mantener una relación con 
los ellos y buscar una mayor cantidad de compras por parte de ellos. 
Se maneja la fecha del primer pedido y del último pedido el total de 
pedidos, valor total de pedidos y el promedio de pedidos para realizar filtros 
y tomar decisiones con estos datos. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Si faltan. Falta el filtro de las comunicaciones relacionados con los 
productos, un filtro por combinación de productos. Falta la respuesta de los 
clientes, si tras la comunicación con los clientes estos dan respuesta 
positiva o negativa. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Afiches, la página web pero no se le hace un seguimiento como le 
mencione. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Calidad primero el sabor el color es necesario para la condición de la 
marca, luego siguen el costo, tiempo de entrega créditos etc. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Se reciben las materias primas, se supervisa los datos básicos como fecha 
de vencimiento, cantidad, calidad, lotes de fabricación y se registra todo 
para una trazabilidad en planillas. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Un manejo sobre las condiciones de los proveedores, conocer 
incumplimientos o incluso si son más cumplidos si el crédito manejado es el 
adecuado etc. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Si, actualmente son generados por el mantenimiento de la maquinaria y la 
limpieza, pero por ahora no es posible controlados. No hemos encontrado 
más, tal vez por falta de seguimiento. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
En algunas máquinas por la capacidad que manejan no suplen la línea de 
producción, pero por el momento no nos ha afectado. Se identificaron por 
medio de seguimiento del jefe de producción generando planillas en cada 
una de las maquinas. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
Se generan unas proyecciones de venta, y la capacidad total puede hasta 
ahora con el 100% de las proyecciones. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Siempre sobra, dentro de las proyecciones se maneja un extra de 
producción para poder manejar casos especiales. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
si 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
Si, el software me genera un informe general y por medio de análisis puedo 
conocer el producto más vendido, y por conocimiento propio conozco los 
costos e identifico el más rentable. No está creado un informe para conocer 
esto, pero si puedo hacerlo por medios propios de análisis. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Un Sistema contable me administra la información de clientes, ventas y 
compras y los análisis los hago por medio de hojas Excel luego de exportar 
la información. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Si seguramente un ERP que me permita controlar la parte de producción 




1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
Ventas totales en pesos, unidades y por línea. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Personalmente y mediante brochure, se tienen los datos elementales, 
nombre, mail, teléfono, básicamente para tener contacto con el cliente, esto 
se almacena en el software contable. No se maneja un historial como se 
desearía. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
En este negocio los clientes no son constantes, pero es importante conocer 
las tendencias de cada cliente, conocer cada cuanto hace pedidos, que tipo 
de producto solicita, la cantidad, etc. Sabríamos que se le puede ofrecer al 
cliente según su negocio. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Como le dije el brochure y mail básicamente. Llevamos unas planillas para 
controlar estas campañas para saber a quién se le envío, esto se maneja 
con Excel. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Servicio, precios y calidad básicamente.  
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
No se lleva un control actual, solo se revisa cumplimiento, pero no se 
almacena actualmente esta información de ninguna forma. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Si, tener un registro de diferentes proveedores y posibles proveedores para 
poder decidir cuál escoger según los datos que tengamos de ellos, precios, 
cumplimiento, calidad y ese tipo de cosas. También para cuando un 
proveedor queda mal poder contactar otro inmediatamente. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Sí, más o menos por experiencia en el negocio, pero toca aguantarlos aún 
no hay forma de controlarlos inmediatamente. A veces la respuesta es 
nuevos productos, nuevos mercados. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Sí, en parte no todos supongo, además nuestros productos necesitan 
mucha mano de obra y no hay mucha gente especializada en el tema por lo 
cual toca capacitar la gente y no hay seguro de que duren mucho. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
Se trabaja sobre pedido la mayoría, pero si se maneja un stock actualmente 
trabajamos a un 70 %. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
A veces nos falta, por factor de recursos financieros y también por que 
solicitan todos en una sola temporada y toca buscar la forma de suplir, esto 
implica nuevo personal y como le dije ellos necesitan capacitación, 
entonces vamos muy lento. Ojalá solicitaran antes, pero pues uno no puede 
obligar a los clientes, ellos solicitan cuando necesitan. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Sí, 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
No, solo por observación no tengo una forma de medir actualmente para las 
ganancias o las ventas es por simple observación. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Si el software contable y planillas, pero no es que sean de consulta es mas 
de almacenar datos, pero no tenemos reportes y emplear personal para 
esto es costoso y ahora no se cuenta con esto se maneja mucho el Excel 
actualmente. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 




1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
De ventas, clientes nuevos, ventar por vendedor todo se compara mes 
anterior contra actual. Se maneja en Excel esto. 
 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Es presencial, se maneja la comercialización vía electrónica por medio de 
catálogos ya después se hace una visita para muestra de productos que 
ellos puedan ver el producto tangible para tomar una decisión.   
Manejamos un listado, pero no es algo muy detallado actualmente. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
La frecuencia de compra, la cantidad por temporadas por cliente una hoja 
de vida que me muestre realmente los movimientos por cliente, que 
productos me compran más frecuentemente cada cuanto y cuánto. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Carpetas y catálogos, pero no se sabe el impacto de esta ya que los 
vendedores se encargan de llevar estos y mostrarlos a los clientes, la 
publicidad de internet nos ayuda, pero no sabemos qué tanto. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Precio y calidad 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Con pruebas físicas de calidad a los materiales, trabajamos sobre pedido 
así que se solicita que la entrega sea casi que inmediata. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Conocer inventarios de nuestros proveedores, para llamar y poder solicitar 
la cantidad que necesitamos y pues comparar historial de precios 
manejados con ellos sin que sea algo tan manual cómo se maneja ahora. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Sí, se identifican por toma de tiempos y de cantidades manejadas en cada 
proceso, la experiencia nos da las herramientas para controlar estos. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Por cambios normales, pero no han presentado muy graves como para 
atenderlos, tal vez si deberíamos prestar más atención a esto puede que 
nos esté quitando capacidad de producción, pero por ahora no lo 
controlamos como le digo es cuando se presenta se soluciona, pero esto es 
porque se acumula el producto en alguno de los procesos. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
La capacidad la tenemos ocupada en 45%, por lo cual necesitaríamos más 
clientes para poder hacer uso total de la misma. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Nosotros trabajamos sobre pedido entonces la idea es que no sobre, pero 
mucho menos falte. 
 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Sí,  
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
No, no contamos con la herramienta que nos diga cuál es el anterior lo sé 
por conocimiento del negocio, pero lo segundo si necesita un poco más de 
análisis y no se hace actualmente. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Manejo indicador por jefe de área en Excel, yo me baso en estos para 
tomar decisiones. Es decir, se tiene la información, pero no se utiliza de una 
forma óptima, un ingeniero industrial ahora nos ayuda con esto, pero no es 
así óptimo. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Sí, seria magnifico contar con un software para administras esta 
información, poder sacar los informes cuando se necesitan realmente y 




1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
Contamos con varias líneas, los indicadores los tenemos sectorizadas por 
el área de ingeniería y equipo y de solventes, se discriminan por tipos de 
productos y la información específica de los clientes. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Los clientes en solventes son clientes habituales, para realizar la 
recuperación de solventes por destilación se necesita de una licencia y 
somos los únicos que cuentan con esta licencia, hay una obligación y 
aunque hay opciones ilegales en el mercado las grandes empresas 
prefieren hacerlo bajo las normas y acuden a nosotros. 
Tenemos registros de las sustancias que recuperamos con cada cliente, 
esto lo manejamos en Excel. Se maneja la información básica y la 
interacción que se maneja con ellos es permanentes ellos necesitan que 
enviemos un camión retirar el material y necesitan un certificado por parte 
nuestra, y la solución técnica de esto como se hace, hay mucha información 
almacenada de ellos, pero por ahora no es algo que se consulte. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Esto es dinámico por que surgen nuevas líneas, se debe ir segmentando 
mientras crezca el negocio, ahora se está trabajando en la protección de 
marca por que el cliente no quiere que el producto que nos está dando 
aparezcan en el mercado, entonces es necesario darle al cliente la 
confianza y que puedan hacer seguimiento de sus productos en donde van 
y no tengan que enviar escoltas para asegurar que llegue acá el producto. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
El brochure, la página de internet, pero lo importante es el cara a cara, 
prestarle un servicio que el necesite, lo importante es llegar a los clientes se 
puede hacer en congresos, ferias específicas. Pero no hay forma de saber 
cuándo esto es exitoso o no, se trata de generar más contactos y maximizar 
las oportunidades. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Fundamentalmente precios, con los materiales recuperados tenemos que 
adquirir en el mercado sustancias puras para tratarlas, no todos los clientes 
necesitan que se les regrese el material. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Nosotros lo que producimos principalmente es tener y los proveedores 
tienen un solo origen normalmente, son derivados del petróleo provenientes 
de Ecopetrol, entonces no tenemos problemas con esto y como no es de 
consumo humano se aceptan variaciones. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Actualmente no tenemos conflictos y cuando no tienes problemas no 
buscas soluciones, quien sabe en el futuro, pero por ahora diría yo que no. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Una de las características de esta negoción es que la maquina opera 24 por 
7, si apagas el equipo por ser un proceso térmico pierdes continuidad y 
pierdes cosas, algo que nos preocupa es tener capacidad instalada 
sobrante, por esto en necesario hacer seguimiento de que no exista 
maquinaria sin utilizar, el indicador del uso de la capacidad instalada nos ha 
servido para aumentar los equipos y mantenerlos en uso. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Siempre son móviles por lo cual cuando solucionas un cuello de botella 
puede es moverse a otro proceso, tenemos tercerizado el transporte en 
esto hay uno, en la generación de energía, las calderas también estamos 
limitados con esto, la bodega esta siento sobre utilizada. 
Conocer el negocio, mediante eso se identifican y se solucionan. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
Estamos manejando una capacidad instalada el 70 % en el tema de 
recuperación de solventes lo cual es unas 120 toneladas antes teníamos 
150 toneladas, pero perdimos dos clientes que dieron soluciones dentro de 
su empresa, pero por el lado de la ingeniería las universidades mandan a 
hacer equipos y por ese lado estamos bien. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Dependemos de que nos den residuos, pero igual si tenemos unos clientes 
que no podemos suplir ahora en la capacidad que ellos necesitan.  
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Sí 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
Sí, es el mismo ya que viene de los mismos residuos dados por los clientes 
que no lo necesitan y tratamos este para obtener un producto de alta 
calidad, es conocimiento de los procesos y tenemos clientes fijos, no se 
sabe por alguna herramienta como te digo es conocimiento del negocio. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Sí, tenemos un software para producción, y yo utilizo mucho Excel para 
entender el negocio. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Sí es importante mejorar las herramientas para entender el negocio, pero 
solo si tienes algo que calce al negocio, es necesario tener un software que 
no solo tenga input sino output, los reportes son importantísimos entonces 
sería necesario un software que realmente nos muestre estados del 
negocio, estos indicadores que te menciono que los muestre de manera 




1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
Un software contable nos proporciona información sobre ventas, rotaciones, 
clientes. Nosotros manejamos un mercado en grandes superficies por lo 
cual este nos da información sobre estos y aparte estos almacenes cuentan 
con indicadores de la rotación del producto, esto ya no es un dato para 
almacenar sino para consultar en línea. En la parte de mercadeo se maneja 
la parte más subjetiva del negocio. Hay mucha retroalimentación de la parte 
externa hacia la compañía como de la compañía hacia la parte externa. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Se maneja a nivel persona, el cara a cara y el resto es sistema de rotación 
que lo maneja las grandes superficies. Se maneja una historia de cada 
cliente como han ido evolucionando, lo que se puede hacer a futuro con 
ellos y los productos que pueden o no venderse según las preferencias de 
los clientes, el material que compramos según las tendencias también, se 
conocen incluso los colores para la línea que desean ellos. Se almacena el 
contacto, los responsables de cada área para recepción y todo. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Muy poco, como le digo estamos muy retroalimentados. 
 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Se etiqueta, se maneja dentro de las revistas de los mismos almacenes y 
nosotros pautamos en ellos con la línea que se piensa será la más vendida. 
Se sabe si fue efectiva o no según la rotación en la cadena, pero no es algo 
que sea veraz ya el mismo almacén tiene un estudio de selección para 
enviar la publicidad. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Calidad y más ahora que se importa muchas cosas. Se está tratando de 
eliminar el intermediario, pero igual lo principal es la calidad. Tenemos muy 
en cuenta los comentarios de los clientes para medir esta y saber si 
cambiamos de materia prima o no. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Antes de sacar un producto hacemos pruebas de lavado, de color, el 
estampado, la resistencia, Fácilmente se le pueden hacer 30 pruebas de 
lavado para medir estas características y asegurar la calidad de nuestro 
producto, estas pruebas se realizan con diferentes productos de lavado y se 
hace un seguimiento y documentación de lo mismo para poder tomar 
decisiones al respecto y decidir si se produce la línea o no con estos 
materiales. En cuanto a la entrega es algo complicado ya que la mayoría de 
los productos son importados y dependemos de muchas situaciones que 
están fuera de nuestro control, cuando nos quedamos cortos acudimos al 
mercado local. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
La especulación de las materias primas, controlar los pedidos antes de 
tiempo y prevenir las situaciones que le comenté. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Un tiempo muerto para mi es que no lleguen las materias primas al país 
pronto, por huracanes o cosas así, pero igual esto lo prevenimos ya 
conocemos las temporadas y pedimos antes o después de esta. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
El personal, las vías nacionales si hay un derrumbe y esto si no es 
predecible, y tenemos que explicarle a la cadena la demora. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
El 100%, no nos hace falta hasta ahora capacidad. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Nos quedamos con muy poco inventario y esa es la idea que al final de la 
temporada se venda toda lo producido 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Sí, gracias a la rotación conocemos nuestro producto lechero. 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
Sí y es el mismo. Los productos que no nos generan buena ganancia nos 
consumirían recursos y se tratan de sacar de la producción esto se conoce 
por la rotación de los mismos y la cantidad producida mediante análisis en 
Excel. 
 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Se manejan los programas contables, el software proporcionado por los 
almacenes, y Excel el GW se apoya en Excel para hacer esto. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 




1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
Contamos con un sistema de gestión el cual nos comprara el volumen de lo 
cotizado Vs el volumen de lo concretado. No sirve para medir las 
oportunidades del negocio, la eficiencia. Se llama indicador de efectividad 
de las ventas. Hay otro que nos determina el presupuesto lo que 
esperamos vender Vs lo que vamos vendiendo en determinado lapso de 
tiempo. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Es una relación directa con reuniones personales, sigue una comunicación 
por medios electrónicos, enviando ofertas y resultados sobre sus intereses, 
se adquirió un CRM pero nuestra compañía maneja a un grupo cerrado de 
clientes, por lo cual no fue muy beneficioso pero si tenemos almacenada la 
información de  los clientes estamos llegando esporádicamente al 20 % de 
nuestros clientes a un 60 % continuamente y al resto  simplemente no se 
está llegando aun de todos los que podemos contar como clientes. Se tiene 
la información de cada uno ya que nuestro negocio depende de conocer 
sus necesidades cuanto le hemos vendido, cuanto aspiramos venderle, el 
histórico de productos y ventas, etc. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Si, se busca mejorar, nosotros tenemos buenas herramientas, pero a veces 
no procesamos bien la información, no estamos sacando unos reportes en 
unos tiempos determinados para una toma de decisiones efectiva, estamos 
bien a nivel de datos la captura y almacenamiento de esta información 
existe, pero el manejo de la misma y la explotación de esta aún está muy 
débil, podemos mejorar aun en la parte de reportes tenemos una gran 
oportunidad de mejorar gracias a la explotación de esta información. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
No, publicitamos en un directorio específico para el tipo de producto que 
ofrecemos, pero como le digo no tenemos un mercado amplio por lo cual es 
importante mantener los clientes que tenemos y mejorar las oportunidades 
con estos mismos. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
En nuestro sistema de calidad, pero estamos amarrados a los monopolios 
de la materia prima, en los productos más amplios de mercado se tiene en 
cuenta los productos la calidad de estos principalmente. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Hay un procedimiento establecido como le dije, se hace una verificación 
documental y física de los detalles de la materia prima de una manera 
cuantitativa, lo que se compró Vs lo que llego, el precio los tiempos y la 
verificación de calidad principalmente. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Sí, sería bueno tener una visión externa revisando los indicadores y poder 
determinar que se puedan fusionar algunos o eliminar otros y se puedan 
implementar algunos que nosotros no tengamos. Tener una información 
más acertada y real a la que se maneja actualmente sobre todos estos 
procesos como seguimiento de proveedores y cumplimientos. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
No tanto como quisiera, percibo alguno, pero deberíamos poder contar con 
una percepción más amplia. Surgen imprevistos por fallas de procesos por 
moldes y se presentan perdidas, en nuestro negocio no sabemos que 
vamos a vender mañana entonces no sabemos qué se puede reutilizar 
siempre algunos moldes se usan una vez y ya se debe improvisar siempre, 
especular con nuestra experiencia. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Siempre estamos haciendo cosas nuevas y surgen cuellos nuevos, pero 
generalizando el tema procesos manuales, los acabados son procesos 
complejos que se manejan como cuellos de botella, esto es lo que quita 
más tiempo, pero se manejan de forma automática. 
Se identifican mediante un proceso de tomado de tiempos y cantidad por 
proceso, cada dos horas se hace un recorrido recolectando esta 
información. Hasta ahora se está implementando como le digo contamos 
con la información, pero aún no la explotamos en el futuro se espera poder 
planear producción de productos similares basados en históricos que 
tengamos ya que tenemos serias dificultades en esto el tiempo planeado y 
el real ejecutado.  
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
Nosotros en términos generales estamos en un 80 % de nuestra capacidad, 
pero a veces rebosamos nuestra capacidad y tenemos que tercerizar 
algunos procesos para cumplir con los tiempos. A veces las empresas 
coinciden con promociones por lo cual nos llegan todos los trabajos al 
tiempo, aún no hemos identificado el porqué de esto, pero se cumple con el 
trabajo de una u otra forma incluso hay épocas bajas. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Nosotros producimos sobre pedido entonces no sobra ni falta. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Sí, una línea solo cambia es el estampado. 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
El mismo, pero no estoy seguro de esto ya que la materia prima cambia a 
cada momento de precio. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Sí, nosotros tenemos un sistema que nos mide la producción como le dije 
con este se hace el barrido para identificar el porcentaje de producción por 
cada máquina, proceso esto se hace durante las 24 horas, identificar las 
maquinas defectuosas. Un sistema para controlar los despachos, la entrega 
de los productos es algo muy importante para nosotros y es muy buena, 
maneja cuando sale el producto en donde va, cuando llega todo lo referente 
y el cliente puede acceder a esta mediante informes de Excel y la página en 
tiempo real para conocer quien lo recibió y cuanto se entrega. El contable, 
para control de activos y todo esto. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Si, como le digo tenemos la información, pero no se accede de la forma que 
se debería, falta aún mucho en la integración de esta información y el 




1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
Volúmenes de ventas, cotizaciones por vendedores, sectores o región, y el 
despacho de estas. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Anualmente se realiza una encuesta de satisfacción, la calidad. Se maneja 
una hoja de vida para los créditos, la cantidad de compras, los créditos que 
han manejado con nosotros, las facturas, etc. Pero no en un software en 
carpetas individuales por clientes. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Sí como le digo se está almacenando la información, pero solo la está 
utilizando el personal encargado de aprobar los créditos, esta información 
como le digo son facturas que almacenan mucha información puede 
sacarse más utilidad de estas para conocer el cliente que es mejor 
pagando, cual me compra más seguido, cual me compra más, cosas por el 
estilo. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Si, la página web y cartas que se envían, para anuncios de ferias, y 
promociones. No se puede medir si es efectiva o no acá es todo aún muy 
manual, si sería lo ideal, pero por el momento se busca es atraer clientes y 
aumentar las ventas, si la publicidad está haciendo efecto aún no se sabe. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Aquí es muy básico, se manejan tres cotizaciones y se escoge la de mejor 
precio, aunque hay partes de la materia prima que no podemos elegir por el 
monopolio nacional de estos insumos. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Se revisa el material nada más si llego el producto y que llegue bien, el 
momento de revisión se hace en producción y se analiza si sirvió o no, se 
maneja por cartas con los proveedores exigiendo la reposición del material. 
Pero no se maneja aun una planilla o algo que nos controle esta 
información. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Sí, comprobar con una ficha técnica corroborando la información y la 
calidad como puede percibir esto es muy carente actualmente y se puede 
mejorar. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
se está iniciando un proceso de rendimientos para conocer tiempos 
perdidos y procesos muertos mediante una minuta de tiempo, cada proceso 
por el que pasa el producto se llena por el técnico cuanto recibió y cuanto 
produjo y el tiempo, pero en tiempo real no se puede se puede con un día 
de diferencia hoy conocemos lo de ayer. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Sí, por falta de una maquinaría que es más manual entonces toco comprar 
otra máquina para suplir esto. 
 
Se identificaron por el gerente del área conocimiento del negocio, siempre 
se despecha y cuando no está para ser despachado se decía “no es que el 
producto está en troquelado”, entonces se solucionó como le mencione con 
otra máquina. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
No se puede decir ahora la verdad el negocio se mueve mucho y logramos 
suplir la demanda, pero si estamos con una capacidad mayor o menor aún 
no se percibe, pero como mencione la parte de producción tiene mucho por 
mejorar por lo cual yo creería que si se soluciona esto se vería si se puede 
producir más o si se necesita más capacidad instalada. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Siempre se maneja por temporada, nunca se para la producción, pero si se 
conocen las temporadas altas, muchas veces nos quedamos cortos en 
esas temporadas, se trata de manejar diciéndole a los clientes que pidan 
antes para poder suplir. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
No, es equitativo ya que los clientes manejan diferentes productos entonces 
las líneas siempre cambian, puede ser cajas para calzado luego para 
comidas rápidas, etc. 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
No la verdad no. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Se maneja un software contable es la herramienta más fuerte que 
manejamos, y la que le comento de los rendimientos de producción y Excel 
para las cotizaciones. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Todo lo que tenemos en Excel es muy robusto es mejor manejarlo en una 
base de datos y poder generar cotizaciones más rápido y pues tener 




1. ¿Qué indicadores o métricas maneja sobre sus ventas? 
Ventas por metas, por medio de estas medimos los indicadores. Se 
conocen los picos y las metas son modificadas por la temporada. Se 
maneja por mes los datos por vendedor, cantidad y clientes. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Comunicación por vía telefónica, electrónica y presencial, se busca visitar al 
cliente para conocer sus necesidades, se tiene muy al cliente sus 
sugerencias, se manejan formatos de quejas y reclamos, pedidos 
entregados a tiempo todo para generar una posición de confianza y 
cercanía con nuestros clientes. 
Se maneja un historial en el sistema contable para conocer las ventas 
totales la antigüedad del cliente la continuidad del mismo, gracias a esto 
podemos tener un control detallado por cliente para conocer cuáles son los 
productos que más solicitan, el tiempo en que solicitan los mismos etc. Esto 
se maneja cuando se necesita por lo cual es análisis propio de la persona 
que maneja esta información, pero actualmente no es muy rápido este 
proceso. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Nos estamos adaptando a lo que necesita el negocio por lo cual más a 
delante tal vez se necesiten, pero por ahora está funcionando la estrategia 
de acercamiento al cliente con la que se cuenta, si se desearía que fuera un 
poco más sencillo de generar y con algunos detalles extras y no solo por 
cliente, pero por ahora no se percibe una necesidad urgente de esta. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Catálogos y la página web. Se manejan con los vendedores, un jefe de 
mercadeo está pendiente de estos procesos entonces él está al tanto de 
cómo se maneja la distribución de esta con los vendedores, pero aún no se 
conoce algo transversal tan solo los informes que da esta persona. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Calidad primero como ya lo mencioné, el tiempo que lleven estos en el 
mercado y la seriedad de los mismos los que manejamos ahora ya los 
conocemos la calidad los tiempos de entrega los créditos, pero se tiene de 
cada producto unos tres o cuatro proveedores para estar preparados a 
cualquier imprevisto. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Al llegar la materia prima comparamos el producto que se solicitó y el que 
llego, se calibran los materiales, la presentación del producto y su ficha 
técnica. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Se inició con un esquema base, pero por ahora hay un montaje básico que 
nos da lo que necesitamos, pero con el tiempo es seguro que nos daremos 
cuenta de la falta de estos por medio de los procesos que fallen o nos 
retrasen ya que esto se encuentra en una mejora continua. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Si los identificamos y buscamos las alternativas para suplirlos, la temporada 
baja es un problema por la naturaleza del negocio, pero nos dedicamos 
también a hacer mantenimientos, arreglos locativos. También se hace un 
constante chequeo y mantenimiento de la instalación porque osino al 
momento de llegar la temporada alta pueden surgir fallas técnicas en los 
equipos y cosas por el estilo. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
¿Mediante un proceso de seguimiento por unidades al día, tenemos una 
capacidad fuerte entonces al observar que la unidad de alguno de los 
productos es baja en un día se hace seguimiento para conocer el porqué, si 
es por algún técnico?  o alguna de las maquinas? etc. Esto se hace por 
planillas como le digo teniendo en cuenta la cantidad producida nada más, 
para luego hacer seguimiento al problema de forma más detallada. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
En temporada se espera abarcar el 100 %, pero todos los clientes solicitan 
en el mismo lapso de tiempo por lo cual hay que trabajar horas extras por lo 
cual, todo llega para los mismos tiempos las mismas entregas, pero si sería 
genial que los clientes pidieran con anticipación. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Siempre procuramos tener stock de los productos más vendidos. Por lo cual 
debe sobrar, pero igual se trabaja sobre pedido por lo cual el stock que se 
hace extra es para cubrir imprevistos. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
si 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
Si, el mismo por ser la más vendida, y la verdad la materia prima es de la 
misma calidad y tiene unos procesos muy similares por lo cual todos tienen 
como la misma ganancia, pero esto es por deducción. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Sí, una cadena que marca los tiempos y movimientos con la banda 
transportadora, esto nos ayuda a manejar tiempos y conocimiento de 
productos totales y todo se maneja por planilla, el software solo maneja 
costos de compra y venta. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Por el momento todo funciona bien, pero como le digo es un proceso de 





1. ¿Qué indicadores maneja sobre sus ventas? 
Se manejan ventas en pesos, en unidades, número de pedidos y clientes 
nuevos 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
En tres etapas 1 desde el inicio que se realiza un pedido hay un guion 
telefónico que deben seguir los administradores algo básico, 2 servicios al 
cliente pos pedido y trato de problemas, solución de problemas retrasos y 
cosas así. 3 una especie de CRM comunicación con los clientes para 
mantener una relación con los clientes y buscar una mayor cantidad de 
compras por parte de ellos. 
Se maneja la fecha del primer pedido y del último pedido el total de 
pedidos, valor total de pedidos y el promedio de pedidos para realizar filtros 
y tomar decisiones con estos datos. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
Definitivamente, faltan muchos. Falta el filtro de las comunicaciones 
relacionados con los productos, un filtro por combinación de productos. 
Falta la respuesta de los clientes si tras la comunicación con los clientes 
estos dan respuesta y compran 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
No, solo se sabe si se redime, no se le hace un seguimiento real. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Calidad primero el sabor el color es necesario para la condición de la 
marca, luego siguen el costo, tiempo de entrega créditos etc. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Es bueno, la jefa de producción recibe las materias primas, se supervisa los 
datos básicos como fecha de vencimiento, cantidad, calidad, lotes de 
fabricación y se registra todo para una trazabilidad. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Definitivamente si, para registros sanitarios, registros Invima etc. 
Cerciorarnos que nuestros proveedores cumplan con los procesos básicos 
dentro de los ciclos internos. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Se encuentran en el tema de aseo, hay que lavar la maquinaría unas tres 
veces en el día tras cada proceso, en la parte de tráfico en el despacho se 
asigna a alguien para que realice este y se pierde la mano de obra de esa 
persona. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
El cuello de botella en la máquina de vacíos, la capacidad es menor a la 
que necesitamos, lo contrarrestamos un poco en la planeación diaria de la 
producción, cuando no hay disponibilidad de los productos entonces se 
hace una planeación basada en las demoras que pueden tener estos 
programando la producción para el día que se está seguro que llegan los 
productos. 
Se identificaron mediante seguimiento y observación. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
Se generan unas proyecciones de venta, la planta permite hacer un 120 % 
de esas proyecciones, si se abriera un punto adicional estaríamos al límite 
a causa de la planta de producción. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
Siempre sobra, el negocio necesita suplir la demanda en el menor tiempo 
posible por lo cual se intenta tener más producto terminado para suplir la 
demanda y no llegue a faltar 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
si 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
Si, el software me genera un informe general y puedo conocer el producto 
más vendido, y por conocimiento propio conozco los costos e identifico el 
más rentable. No está creado un informe para conocer esto, pero si puedo 
hacerlo por medios propios de análisis. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
El ERP aporta la mayoría de información, se utiliza Excel para cubrir las 
necesidades que no suple el ERP hay mucho espacio para generar nuevas 
herramientas. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
No diría herramienta, yo diría informes ya que tengo la información, pero no 
he desarrollado una explotación de esta lo cual debe hacerse con informes 




1. ¿Qué indicadores o métricas maneja sobre sus ventas? 
Se manejan sondeos en el mercado para conocer precios en el mercado 
cada dos meses, no se hacen muchos cambios de precios para mantener 
clientes incluso en las temporadas en que las materias primas aumentan 
por lo cual se maneja tendencias y competencia. Aparte de esto lo normal 
totales de ventas y clientes nuevos ya que se procura mantenerlos. 
2. ¿Cómo maneja ahora la relación con sus clientes?  
Se hace una labor de mercadeo diaria llamando a los clientes, algunos 
clientes son por traición tienen entonces solo lo llamamos para saber 
cuánto necesita y se despacha.  No se maneja vendedores de puerta a 
puerta ya que por lo general estos cuando se van arrastran la clientela, por 
esto se trata de mantener a nuestros clientes sin necesidad de un vendedor 
que los visite. En el momento uno de los socios es vendedor y con él se 
trata de aumentar el mercado y mantener el que existe actualmente.  
Se manejan diferentes mercados, en el eje cafetero y otras zonas, por lo 
cual es necesario conocer los datos básicos de los clientes como la fecha 
del pedido y del último pedido, el total de pedidos, valor total de pedidos y 
yo manejo estos datos en Excel para conocer un poco a nuestros clientes. 
3. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer los movimientos y 
cambios de sus clientes?  ¿cuáles cree que le hacen falta? 
En el mercado son tantos productores que muchas veces lo que importa no 
es crear algo nuevo si no hacer algo bien. El llegar a nuevos clientes 
importante hoy en día hay muchas bases de datos genéricas pero que en 
realidad no proporcionan la cantidad de clientes nuevos que se esperaría 
según el costo de estas. Seria excelente poder identificar nuevos clientes y 
poder mantenerlos. 
4. ¿Maneja algún tipo de publicidad enviada a sus clientes? 
Afiches, almanaques y llaveros manejando imágenes de los productos, 
nuestro nombre, pero no dura mucho ya que llega otro y lo tapa. La única 
forma de identificar esta publicidad es que nos compran más en ese punto. 
5. ¿Qué método de selección tiene para elegir a sus proveedores? 
Siendo sinceros el precio, debido al volumen que manejamos luego la 
calidad, el sabor el color y luego siguen el tiempo de entrega créditos etc. 
6. ¿Cómo es el seguimiento de recepción y de verificación de la calidad 
de los materiales comprados? 
Se reciben las materias primas con especificaciones, la carne debe estar 
sin grasa, se revisa la temperatura, el olor el color para comprobar la 
frescura de la materia prima, esto se almacena en las planillas de recepción 
de materia prima con la descripción de la fecha, el proveedor, cuando lo 
trajo cuanto trajo. 
7. ¿Cree que le falta algún indicador para conocer mayor información de 
su cadena de suministros? ¿Cuáles? 
Un manejo sobre las condiciones de los proveedores, conocer 
incumplimientos o incluso si son más cumplidos si el crédito manejado es el 
adecuado, las promociones que nos dan etc. 
8. ¿Conoce los tiempos muertos en su cadena de producción? ¿cómo 
los está manejando? 
Sí, pero no todos y los que se conocen son muy complejos, estos se 
presentan en dos aéreas de la planta y la primera genera más de la que 
puede manejar la segunda. 
9. ¿Conoce los cuellos de botella en sus diferentes procesos? ¿cómo los 
identificó?  
Si en la parte de embutidos como le comenté, existe un refrigerador donde 
el personal no puede acceder al tiempo y se pierde tiempo ahí. Nos 
ayudaron unos estudiantes de pasantía para identificarlos. 
10. ¿Cuánta producción genera el negocio para suplir la demanda?  
Se está llegando a un 90% pronto tendremos que buscar aumentar esta 
capacidad. 
11. ¿Al final de la temporada le sobra o le falta producto terminado? 
La idea es que sobre, el stock que tenemos debería durarnos 3 días para 
generar un colchón por si sucede algún daño en la maquinaria o algo 
parecido. Las temporadas son un problema, nos quedamos cortos en 
producción. 
12. ¿Conoce usted su producto más vendido? 
Si. 
13. ¿Conoce usted el producto que más ganancia le genera? 
Sí, pero es diferente al más vendido los identifico por el registro que yo 
manejo en Excel. 
14. ¿Posee herramientas que le permitan administrar los temas ya 
mencionados? ¿Cuál o cuáles? 
Faltan muchas cosas, lo ideal es contar con un programa que sea de fácil 
acceso, rápido y que sea gráfico. Ahora manejo todo en Excel. 
15. ¿cree usted que le faltan herramientas para cumplir con la 
administración adecuada de esta información? 
Si definitivamente sería necesario un software que nos permita conocer 
aspectos de nuestro negocio que ahora son un misterio para nosotros o 
incluso no tenemos idea de que existen. 
Anexo C- Respuestas encuestas
id Completado Última página Lenguaje inicial Fecha de inicio Fecha de la última acción Dirección IP
1 2017-02-02 15:10:20 4 es 2017-02-02 15:02:20 2017-02-02 15:03:03 190.85.43.69
2 2017-02-02 15:42:02 4 es 2017-02-02 15:34:02 2017-02-02 15:39:18 186.154.211.154
4 2017-02-02 16:03:38 4 es 2017-02-02 15:56:41 2017-02-02 16:03:38 200.31.67.254
5 2017-02-02 16:09:57 4 es 2017-02-02 16:01:57 2017-02-02 16:07:26 186.154.211.154
6 2017-02-02 16:45:18 4 es 2017-02-02 16:37:18 2017-02-02 16:48:26 181.48.81.230
7 2017-02-02 17:39:12 4 es 2017-02-02 17:31:12 2017-02-02 17:31:12 190.107.17.37
8 2017-02-02 21:19:19 4 es 2017-02-02 21:12:19 2017-02-02 21:22:15 186.84.182.64
9 2017-02-02 22:28:27 4 es 2017-02-02 22:21:31 2017-02-02 22:28:27 186.155.18.99
10 2017-02-03 06:16:06 4 es 2017-02-03 06:09:06 2017-02-03 06:23:30 186.154.37.108
11 2017-02-03 07:12:33 4 es 2017-02-03 07:05:33 2017-02-03 07:05:33 186.154.211.154
12 2017-02-03 07:27:02 4 es 2017-02-03 07:20:02 2017-02-03 07:20:02 181.48.135.27
13 2017-02-03 08:33:35 4 es 2017-02-03 08:26:35 2017-02-03 08:26:35 190.147.234.59
14 2017-02-03 10:54:08 4 es 2017-02-03 10:47:40 2017-02-03 10:54:08 190.85.185.26
15 2017-02-03 11:48:09 4 es 2017-02-03 11:40:09 2017-02-03 11:40:38 186.155.198.219
16 2017-02-03 12:37:31 4 es 2017-02-03 12:14:31 2017-02-03 12:37:31 186.155.19.193
17 2017-02-03 12:22:48 4 es 2017-02-03 12:14:48 2017-02-03 12:21:55 181.48.53.42
18 2017-02-03 14:20:23 4 es 2017-02-03 14:12:23 2017-02-03 14:12:23 186.155.225.186
19 2017-02-06 10:52:19 4 es 2017-02-06 10:08:25 2017-02-06 10:52:19 201.244.109.187
20 2017-02-15 15:00:26 4 es 2017-02-15 14:52:26 2017-02-15 14:52:26 190.144.56.90
21 2017-02-15 16:26:05 4 es 2017-02-15 16:18:05 2017-02-15 16:18:05 181.57.149.100
22 2017-02-16 12:27:19 4 es 2017-02-16 12:18:19 2017-02-16 12:18:19 181.48.135.27
24 2017-03-06 09:26:50 4 es 2017-03-06 09:20:08 2017-03-06 09:26:50 181.49.72.19
25 2017-03-07 10:05:08 4 es 2017-03-07 09:56:08 2017-03-07 09:56:08 190.24.2.232
26 2017-04-18 11:27:11 4 es 2017-04-18 11:18:11 2017-04-18 11:18:11 181.57.192.146
27 2017-04-18 11:34:27 4 es 2017-04-18 11:25:27 2017-04-18 11:25:27 186.154.203.50
28 2017-04-18 11:34:45 4 es 2017-04-18 11:27:45 2017-04-18 11:27:45 190.24.0.222
29 2017-04-18 11:38:41 4 es 2017-04-18 11:31:41 2017-04-18 11:36:16 181.56.252.98
30 2017-04-18 11:58:53 4 es 2017-04-18 11:51:53 2017-04-18 11:51:53 190.24.143.23
32 2017-04-18 12:24:05 4 es 2017-04-18 11:52:32 2017-04-18 12:24:05 186.154.205.243
33 2017-04-18 12:43:53 4 es 2017-04-18 12:36:53 2017-04-18 12:36:53 201.184.5.98
34 2017-04-18 13:45:11 4 es 2017-04-18 13:32:40 2017-04-18 13:45:11 190.146.88.206
35 2017-04-20 10:38:47 4 es 2017-04-20 10:31:47 2017-04-20 10:31:47 186.154.32.8

































¿Cuál es el alcance en ventas de su compañía- Por favor escriba la ciudad, municipio o departamento que cubren sus ventas.




Local (una ciudad, municipio o departamento) Bogotá
Nacional (más de un departamento)
Nacional e Internacional
Local (una ciudad, municipio o departamento) Bogotá
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional e Internacional
Local (una ciudad, municipio o departamento) Bogotá
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Local (una ciudad, municipio o departamento) Bogotá
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional (más de un departamento)
Nacional e Internacional
Local (una ciudad, municipio o departamento) Bogotá
Nacional e Internacional
Local (una ciudad, municipio o departamento) Bogotá
Nacional (más de un departamento)
Local (una ciudad, municipio o departamento) Bogotá
¿En cuál de los siguientes tamaños se ubica su compañía- ¿En cuál de los siguientes tamaños se ubica su compañía- ¿Cuántos años lleva su compañía en el mercado-
Mediana Entre 10 y 30 15
Mediana Entre 101 y 200 60
Mediana Entre 51 y 100 25
Pequeña Entre 101 y 200 62
Microempresa Menos de 10 8
Mediana Entre 31 y 50 12
Mediana Entre 201 y 1000 25
Mediana Entre 51 y 100 5
Pequeña Entre 101 y 200 33
Mediana Entre 31 y 50 14
Mediana Entre 31 y 50 18
Mediana Entre 31 y 50 15
Pequeña Menos de 10 17
Microempresa Entre 10 y 30 10
Mediana Entre 51 y 100 26
Mediana Entre 201 y 1000 25
Mediana Entre 51 y 100 22
Mediana Entre 31 y 50 20
Mediana Entre 51 y 100 17
Mediana Entre 51 y 100 27
Mediana Entre 51 y 100 31
Pequeña Entre 31 y 50 10
Mediana Entre 31 y 50 11
Mediana Entre 31 y 50 9
Mediana Entre 31 y 50 18
Mediana Entre 31 y 50 13
Mediana Entre 10 y 30 18
Pequeña Entre 31 y 50 8
Microempresa Entre 10 y 30 20
Pequeña Entre 31 y 50 5
Microempresa Menos de 10 8
Pequeña Entre 31 y 50 8
¿En cuál de los siguientes sectores ubica usted a su compañía- 
Otro
Fabricación de maquinaria y equipo n.c.p
Fabricación de productos de caucho y plástico
Fabricación de maquinaria y equipo n.c.p
Elaboración de bebidas
Fabricación de productos textiles
Fabricación de sustancias y productos químicos
Elaboración de productos alimenticios
Fabricación de productos de caucho y plástico
Curtido y adobo de cueros; fabricación de maletas, bolsos de mano, artículos de talabartería y guarnicionería y calzado
Fabricación de papel, cartón y productos de papel y cartón
Fabricación de productos de caucho y plástico
Otro
Fabricación de papel, cartón y productos de papel y cartón
Fabricación de productos textiles
Otro
Fabricación de muebles, colchones y somieres
Otro
Elaboración de productos alimenticios
Fabricación de sustancias y productos químicos
Actividades de edición e impresión y de reproducción de grabaciones
Fabricación de productos de caucho y plástico
Fabricación de otros productos minerales no metálicos
Fabricación de productos elaborados de metal, excepto maquinaria y equipo
Elaboración de productos alimenticios
Elaboración de productos alimenticios
Fabricación de sustancias y productos químicos
Elaboración de productos alimenticios
Fabricación de sustancias y productos químicos
Fabricación de productos textiles
Fabricación de maquinaria y equipo n.c.p
Actividades de edición e impresión y de reproducción de grabaciones
¿En cuál de los siguientes sectores ubica usted a su compañía-  [Otro]
Comercializacion
electricos
Fabricacion de equipos para la distribucion electrica
Importaciòn Representacion Distribucion y Venta de Llantas y Servicos  Automotrices en Colombia.
¿En su compañía de que manera se realiza la administración y/o soporte de las tecnologias y/o  sistemas de información (SI)-
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
No hay responsables de estas actividades
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Existe uno o varios responsables a cargo de estas actividades dentro de la compañía.
Existe uno o varios responsables a cargo de estas actividades dentro de la compañía.
Existe uno o varios responsables a cargo de estas actividades dentro de la compañía.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Existe uno o varios responsables a cargo de estas actividades dentro de la compañía.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Existe uno o varios responsables a cargo de estas actividades dentro de la compañía.
Están a cargo de un departamento de sistemas y/o tecnología.
Estas actividades las realizan terceros de manera externa a la compañía.
Existe uno o varios responsables a cargo de estas actividades dentro de la compañía.
Existe uno o varios responsables a cargo de estas actividades dentro de la compañía.
No hay responsables de estas actividades
Existe uno o varios responsables a cargo de estas actividades dentro de la compañía.

































Seleccione el estado actual en cuanto a sistemas de información SI para cada una de las áreas listadas a continuación. [Ventas]
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Seleccione el estado actual en cuanto a sistemas de información SI para cada una de las áreas listadas a continuación. [Compras]
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Seleccione el estado actual en cuanto a sistemas de información SI para cada una de las áreas listadas a continuación. [Inventario]
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Seleccione el estado actual en cuanto a sistemas de información SI para cada una de las áreas listadas a continuación. [Producción]
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Seleccione el estado actual en cuanto a sistemas de información SI para cada una de las áreas listadas a continuación. [Mercadeo]
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Seleccione el estado actual en cuanto a sistemas de información SI para cada una de las áreas listadas a continuación. [Recursos Humanos]
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa diariamente
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
Cuenta con al menos un SI y se usa poco o nada
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
Cuenta con al menos un SI y se usa aproximadamente una vez a la semana
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI y no se planea implementar por ahora
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando
No cuenta con SI, se planea implementar o se está implementando












































































































































































































































































































































































































Indique de donde proviene la información que apoyan la toma de decisiones para cada una de las siguientes áreas de su negocio. [Ventas]
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de varios sistemas de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de varios sistemas de información
Proviene de varios sistemas de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de varios sistemas de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de varios sistemas de información
Indique de donde proviene la información que apoyan la toma de decisiones para cada una de las siguientes áreas de su negocio. [Compras]
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de varios sistemas de información
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de varios sistemas de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Indique de donde proviene la información que apoyan la toma de decisiones para cada una de las siguientes áreas de su negocio. [Producción]
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de varios sistemas de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Indique de donde proviene la información que apoyan la toma de decisiones para cada una de las siguientes áreas de su negocio. [Inventario]
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de varios sistemas de información
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de varios sistemas de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Indique de donde proviene la información que apoyan la toma de decisiones para cada una de las siguientes áreas de su negocio. [Mercadeo]
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de varios sistemas de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Indique de donde proviene la información que apoyan la toma de decisiones para cada una de las siguientes áreas de su negocio. [Recursos Humanos]
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de varios sistemas de información
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de un sistema de información
No se utiliza información, la toma de decisiones se realiza de manera empírica del conocimiento de la compañía
Proviene de la gestión del área para integrar la información en excel o formatos similares (no incluye de ninguna forma un SI)







































































































































































































































Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para VENTAS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 1]
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Productos mas y menos vendidos
Rentabilidad de productos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Rentabilidad de productos
Rentabilidad de productos
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Productos mas y menos vendidos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Mejores tiendas y/o vendedores
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Rentabilidad de productos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Mejores tiendas y/o vendedores
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para VENTAS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 2]
Mejores tiendas y/o vendedores
Mejores tiendas y/o vendedores
Mejores tiendas y/o vendedores
Productos mas y menos vendidos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Rentabilidad de productos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Rentabilidad de productos
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Mejores tiendas y/o vendedores
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Productos mas y menos vendidos
Rentabilidad de productos
Mejores tiendas y/o vendedores
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Resultados de promociones
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Rentabilidad de productos
Mejores tiendas y/o vendedores
Rentabilidad de productos
Productos mas y menos vendidos
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para VENTAS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 3]
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Rentabilidad de productos
Mejores tiendas y/o vendedores
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Rentabilidad de productos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Productos mas y menos vendidos
Productos mas y menos vendidos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Rentabilidad de productos
Mejores tiendas y/o vendedores
Mejores tiendas y/o vendedores
Mejores tiendas y/o vendedores
Rentabilidad de productos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Productos mas y menos vendidos
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Mejores tiendas y/o vendedores
Productos mas y menos vendidos
Productos mas y menos vendidos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Rentabilidad de productos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Mejores tiendas y/o vendedores
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para VENTAS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 4]
Productos mas y menos vendidos
Productos mas y menos vendidos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Rentabilidad de productos
Rentabilidad de productos
Mejores tiendas y/o vendedores
Mejores tiendas y/o vendedores
Productos mas y menos vendidos
Mejores tiendas y/o vendedores
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Mejores tiendas y/o vendedores
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Productos mas y menos vendidos




Productos mas y menos vendidos
Mejores tiendas y/o vendedores
Rentabilidad de productos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Mejores tiendas y/o vendedores
Rentabilidad de productos
Rentabilidad de productos
Mejores tiendas y/o vendedores
Productos mas y menos vendidos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Productos mas y menos vendidos
Rentabilidad de productos
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para VENTAS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 5]
Resultados de promociones
Resultados de promociones
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Mejores tiendas y/o vendedores
Rentabilidad de productos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Mejores tiendas y/o vendedores




Mejores tiendas y/o vendedores
Resultados de promociones
Resultados de promociones
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Resultados de promociones
Resultados de promociones
Mejores tiendas y/o vendedores
Rentabilidad de productos
Rentabilidad de productos
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)
Resultados de promociones
Rentabilidad de productos
Mejores tiendas y/o vendedores
Mejores tiendas y/o vendedores
Productos mas y menos vendidos
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Temporadas de ventas (temporadas a nivel de hora, día, semana, mes y/o fechas especiales)














Mejores tiendas y/o vendedores
Mejores tiendas y/o vendedores
Resultados de promociones
Resultados de promociones
Relación entre productos vendidos (que combinaciones se venden mas)
Resultados de promociones
Rentabilidad de productos
















Mejores y Peores proveedores
Mejores y Peores proveedores
Tiempos de entrega
Costos de insumos







Mejores y Peores proveedores
Mejores y Peores proveedores








Mejores y Peores proveedores






Mejores y Peores proveedores
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para COMPRAS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 2]
Mejores y Peores proveedores

















Mejores y Peores proveedores
Costos de insumos
Tiempos de entrega
Mejores y Peores proveedores
Mejores y Peores proveedores
Mejores y Peores proveedores
Tiempos de entrega
Porcentajes en devoluciones
Mejores y Peores proveedores
Tiempos de entrega
Mejores y Peores proveedores
Mejores y Peores proveedores
Mejores y Peores proveedores
Tiempos de entrega






Mejores y Peores proveedores
Mejores y Peores proveedores
Porcentajes en devoluciones
Mejores y Peores proveedores
Tiempos de entrega


































Mejores y Peores proveedores




















Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para COMPRAS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 5]
Temporadas de compras
Temporadas de compras






























Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para MERCADEO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 1]
Mejores clientes (en relación de dinero).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Identificación de clientes nuevos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Identificación de clientes nuevos.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Identificación de clientes nuevos.
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para MERCADEO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 2]
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Identificación de clientes nuevos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes nuevos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Identificación de clientes nuevos.
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para MERCADEO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 3]
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes nuevos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Identificación de clientes nuevos.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes nuevos.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para MERCADEO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 4]
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes nuevos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes nuevos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes nuevos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes nuevos.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes nuevos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes nuevos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Mejores clientes (en relación de dinero).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes nuevos.
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para MERCADEO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 5]
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes nuevos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Mejores clientes (en relación de dinero).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes nuevos.
Identificación de clientes nuevos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para MERCADEO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 6]
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Identificación de clientes nuevos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Clasificación de clientes (asignación de puntaje con base a sus compras, frecuencia y antigüedad).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Identificación de clientes nuevos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Medición de aceptación de nuevos productos.
Identificación de clientes que pueden perderse o no han regresado.
Medición de campañas (efectividad de campañas para la captación de clientes y/o conservación de los mismos).
Medición de aceptación de nuevos productos.




Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Tiempos de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Insumos más y menos usados




Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Tiempos de fabricación
Temporadas de fabricación
Insumos más y menos usados
Insumos más y menos usados
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Temporadas de fabricación
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Tiempos de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para PRODUCCIÓN según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 2]
Tiempos de fabricación
Tiempos de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Temporadas de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Temporadas de fabricación
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Insumos más y menos usados
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)




Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Temporadas de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Insumos más y menos usados
Temporadas de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Temporadas de fabricación




Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para PRODUCCIÓN según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 3]
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Temporadas de fabricación
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)




Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Tiempos de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Insumos más y menos usados
Insumos más y menos usados
Insumos más y menos usados
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Tiempos de fabricación
Tiempos de fabricación
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Temporadas de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Temporadas de fabricación
Insumos más y menos usados
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Insumos más y menos usados
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para PRODUCCIÓN según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 4]
Insumos más y menos usados
Insumos más y menos usados
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Insumos más y menos usados
Temporadas de fabricación
Temporadas de fabricación
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Insumos más y menos usados
Temporadas de fabricación
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Insumos más y menos usados




Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Temporadas de fabricación




Insumos más y menos usados
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Insumos más y menos usados
Tiempos de fabricación
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para PRODUCCIÓN según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 5]
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Temporadas de fabricación
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Insumos más y menos usados
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)





Insumos más y menos usados
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Temporadas de fabricación
Temporadas de fabricación
Insumos más y menos usados
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Temporadas de fabricación
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Calidad de productos ( % de productos finales devueltos y/o desechados)
Tiempos de fabricación
Insumos más y menos usados
Insumos más y menos usados
Temporadas de fabricación
Temporadas de fabricación
Tiempos de uso de maquinaría y mantenimiento (productividad de maquinaria)
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para INVENTARIO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 1]
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Periodos de mayor y menos demanda
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Bodegas con mayor y menor flujo
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para INVENTARIO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 2]
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Bodegas con mayor y menor flujo
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Periodos de mayor y menos demanda
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Periodos de mayor y menos demanda
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para INVENTARIO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 3]
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Productos con mayor y menor stock
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Productos con mayor y menor stock
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para INVENTARIO según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 4]
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Productos con mayor y menor stock
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Productos con mayor y menor stock
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Productos con mayor y menor stock
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Bodegas con mayor y menor flujo
Productos con mayor y menor stock
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Periodos de mayor y menos demanda
Periodos de mayor y menos demanda
Bodegas con mayor y menor flujo
Capacidad vs Uso de las bodegas de almacenamiento
Productos con mayor y menor stock
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para RECURSOS HUMANOS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 1]
Asistencia de personal
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Asistencia de personal
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asistencia de personal
Horas extras del personal (quien y cuando)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para RECURSOS HUMANOS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 2]
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Asistencia de personal
Horas extras del personal (quien y cuando)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Asistencia de personal
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asistencia de personal
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para RECURSOS HUMANOS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 3]
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asistencia de personal
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asigne un orden de prioridad a los siguientes reportes para RECURSOS HUMANOS según la necesidad de su negocio.  [Clasificación 4]
Horas extras del personal (quien y cuando)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Asistencia de personal
Horas extras del personal (quien y cuando)




Horas extras del personal (quien y cuando)
Asistencia de personal
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Asistencia de personal




Horas extras del personal (quien y cuando)
Horas extras del personal (quien y cuando)
Asistencia de personal
Carga Laboral (cargos con mayor y menor cantidad de actividades)
Rotación de personal (tiempo de permanencia de los empleados)
Asistencia de personal
Asistencia de personal
Horas extras del personal (quien y cuando)
Asistencia de personal





Anexo D – Plantillas 
Catalogo de productos 
nombre codigo codigo_alternativo categoria tipo metodo_adquisicion activo 
 
Horas 
HORA HORA_M PERIODO HORARIO 
 
Tienda 
CODIGO NOMBRE PAIS DEPARTAMENTO CIUDAD ZONA 
 
Tiempo 
FECHA ANIO SEMESTRE TRIMESTRE MES MES_N DIA SEMANA_ANIO DIA_SEMANA FESTIVO 
 
Clientes 
tienda_codigo codigo cliente_id nombre sexo telefono direccion 
 
Inventario 
codigo_tienda  fecha  inventario_id  bodega_id  bodega  capacidad  producto  cantidad 
 
Publicidad 


























estado  fecha_planeada fecha_recepcion  codigo_producto 
 
cantidad  cantidad_recibida 
cantidad_devuelta  precio_unidad 
 
orden 
Anexo E- DDL Area de trabajo 
 
drop table ventas; 
drop table cliente; 
drop table producto; 
drop table tienda; 
drop table tiempo; 
drop table hora; 
 
CREATE TABLE hora 
( 
  hora_key serial not null primary key, 
  hora character varying(5) NOT NULL, 
  hora_m character varying(5), 
  periodo character varying(20), 
  horario character varying(2) 
); 
 
CREATE TABLE tiempo 
( 
  fecha_key date NOT NULL primary key, 
  anio integer NOT NULL, 
  semestre integer NOT NULL, 
  trimestre integer NOT NULL, 
  mes integer NOT NULL, 
  mes_nombre character varying(15) NOT NULL, 
  dia integer NOT NULL, 
  semana_anio integer NOT NULL, 
  dia_semana character varying(10) NOT NULL, 
  festivo character(3) NOT NULL 
); 
 
CREATE TABLE tienda 
( 
  tienda_key serial not null primary key, 
  codigo character varying(100) NOT NULL, 
  nombre character varying(225) NOT NULL, 
  pais character varying(100) NOT NULL, 
  departamento character varying(100) NOT NULL, 
  ciudad character varying(100) NOT NULL, 




CREATE TABLE producto 
( 
  producto_key serial not null primary key, 
  codigo_alternativo integer, 
  nombre character varying(128), 
  codigo character varying(64), 
  categoria_id integer, 
  categoria character varying(64), 
  tipo character varying(64), 
  metodo_adquirir character varying(64), 
  activo boolean, 
  fecha_activacion date, 
  fecha_desactivacion date 
); 
 
CREATE TABLE cliente 
( 
  cliente_key serial not null primary key, 
  tienda_key integer NOT NULL references tienda, 
  fecha_ingreso_key date NOT NULL references tiempo, 
  cliente_id integer NOT NULL, 
  nombre character varying(100) NOT NULL, 
  codigo character varying(80) NOT NULL, 
  sexo character varying(10) NOT NULL, 
  telefono character varying(80), 
  direccion character varying(500), 
  meses_antiguedad integer, 
  clasificacion_antiguedad character varying(30), 
  cantidad_compras integer, 
  monto_compras numeric(36,11) 
); 
 
CREATE TABLE ventas 
( 
  ventas_key serial not null primary key, 
  tienda_key integer NOT NULL references tienda, 
  fecha_key date NOT NULL references tiempo, 
  hora_key integer NOT NULL references hora, 
  cliente_key integer NOT NULL references cliente, 
  producto_key integer NOT NULL references producto, 
  factura character varying(32), 
  estado character varying(15), 
  cantidad integer, 
  unidad_valor numeric(16,2), 
  descuento numeric(36,11), 
  valor numeric(36,11), 
  costo numeric(36,11) 
); 
 
CREATE TABLE PUBLICIDAD 
( 
  publicidad_KEY SERIAL PRIMARY KEY, 
  NOMBRE CHARACTER VARYING (64) NOT NULL, 
  MEDIO CHARACTER VARYING (64) NOT NULL   
); 
 
CREATE TABLE ENVIO_PUBLICIDAD 
( 
  tienda_KEY INTEGER REFERENCES TIENDA NOT NULL, 
  publicidad_KEY INTEGER REFERENCES PUBLICIDAD NOT NULL, 
  cliente_KEY INTEGER REFERENCES CLIENTE NOT NULL, 
  fecha_envio date REFERENCES TIEMPO, 
  dias_vigencia integer NOT NULL, 
  EFECTIVIDAD character varying(20), 
  FECHA_REDENCION DATE 
); 
 
CREATE TABLE proveedor 
( 
  proveedor_key serial PRIMARY KEY, 
  proveedor character varying(256), 
  nit character varying(128) 
); 
 
CREATE TABLE compras 
( 
  tienda_key integer REFERENCES TIENDA, 
  proveedor_key integer REFERENCES PROVEEDOR, 
  producto_key integer REFERENCES PRODUCTO, 
  fecha_orden date REFERENCES TIEMPO, 
  fecha_planeada date REFERENCES TIEMPO, 
  fecha_recepcion date REFERENCES TIEMPO, 
  orden character varying(64), 
  estado character varying(64), 
  cantidad numeric(16,2), 
  cantidad_recibida double precision, 
  cantidad_devuelta double precision, 
  precio_unidad numeric(16,5), 
  cumplimiento integer, 
  entrega integer 
); 
 
CREATE TABLE inventario 
( 
  tienda_key integer REFERENCES TIENDA, 
  producto_key integer REFERENCES PRODUCTO, 
  fecha date REFERENCES TIEMPO, 
  inventario_id integer, 
  bodega_id integer, 
  bodega character varying(64), 
  capacidad double precision, 
  cantidad double precision 
); 
Dimensión o Hecho Atributo Obligatorio Formato origen atributo origen transformación
Producto producto_key NO N/A N/A Tipo SERIAL para autogeneración
Producto codigo SI Catalogo_productos codigo N/A
Producto nombre SI Catalogo_productos nombre N/A
Producto codigo_alternativo NO Catalogo_productos codigo_alternativo N/A
Producto categoria SI Catalogo_productos categoria N/A
Producto tipo NO Catalogo_productos tipo N/A
Producto metodo_adquirir NO Catalogo_productos metodo_adquisicion N/A
Producto activo SI Catalogo_productos activo N/A
Cliente cliente_key NO N/A N/A Tipo SERIAL para autogeneración
Cliente tienda_key SI Cliente Tienda_codigo look up sobre la dimensión tienda
Cliente fecha_ingreso NO Cliente fecha_ingreso look up en las ventas fecha minima
Cliente cliente_id NO Cliente cliente_id N/A
Cliente nombre SI Cliente nombre N/A
Cliente codigo SI Cliente codigo N/A
Cliente sexo NO Cliente sexo N/A
Cliente telefono NO Cliente telefono N/A
Cliente direccion NO Cliente direccion N/A
Cliente meses_antiguedad NO Ventas fecha
Calculado por diferencia entre fecha_ingreso y 
fecha actual
Cliente clasificacion_antiguedad NO Ventas factura Calculado a partir de la cantidad de ventas
Cliente cantidad_compras NO Ventas factura Calculado numero de facturas
Cliente monto_compras NO Ventas valor Calculado suma de valor en tabla ventas
Hora hora_key NO N/A N/A Tipo SERIAL para autogeneración
Hora hora SI Hora hora N/A
Hora hora_m SI Hora hora_m N/A
Hora periodo SI Hora periodo N/A
Hora horario SI Hora horario N/A
Proveedor proveedor_key NO N/A N/A Tipo SERIAL para autogeneración
Proveedor proveedor SI Compras proveedor N/A
Proveedor nit SI Compras nit_proveedor N/A
ANEXO F - Mapero Fuente destino
Tienda tienda_key NO N/A N/A Tipo SERIAL para autogeneración
Tienda codigo SI Tienda codigo N/A
Tienda nombre SI Tienda nombre N/A
Tienda pais SI Tienda pais N/A
Tienda departamento SI Tienda departamento N/A
Tienda ciudad SI Tienda ciudad N/A
Tienda zona SI Tienda zona N/A
Tiempo fecha_key SI Tiempo fecha N/A
Tiempo anio SI Tiempo anio N/A
Tiempo semestre SI Tiempo semestre N/A
Tiempo trimestre SI Tiempo trimestre N/A
Tiempo mes SI Tiempo mes N/A
Tiempo mes_nombre SI Tiempo mes_n N/A
Tiempo dia SI Tiempo dia N/A
Tiempo semana_anio SI Tiempo semana_anio N/A
Tiempo dia_semana SI Tiempo dia_semana N/A
Tiempo festivo SI Tiempo festivo N/A
Venta ventas_key NO N/A N/A Tipo SERIAL para autogeneración
Venta tienda_key SI Ventas Tienda_codigo look up sobre la dimensión tienda
Venta fecha_key SI Ventas fecha look up sobre la dimensión tiempo
Venta hora_key SI Ventas hora look up sobre la dimensión hora
Venta cliente_key SI Ventas codigo_cliente look up sobre la dimensión cliente
Venta producto_key SI Ventas codigo_producto look up sobre la dimensión producto
Venta factura SI Ventas factura N/A
Venta estado NO Ventas estado N/A
Venta cantidad SI Ventas cantidad N/A
Venta unidad_valor SI Ventas unidad_valor N/A
Venta descuento NO Ventas descuento N/A
Venta valor SI Ventas valor N/A
Venta costo NO Ventas costo N/A
Venta vendedor NO Ventas vendedor N/A
Compra tienda_key SI Compras Tienda_codigo look up sobre la dimensión tienda
Compra proveedor_key SI Compras nit_proveedor look up sobre la dimensión proveedor
Compra producto_key SI Compras codigo_producto look up sobre la dimensión producto
Compra fecha_orden SI Compras fecha_orden look up sobre la dimensión tiempo
Compra fecha_planeada NO Compras fecha_planeada look up sobre la dimensión tiempo
Compra fecha_recepcion NO Compras fecha_recepcion look up sobre la dimensión tiempo
Compra orden NO Compras orden N/A
Compra estado NO Compras estado N/A
Compra cantidad SI Compras cantidad N/A
Compra cantidad_recibida NO Compras cantidad_recibida N/A
Compra cantidad_devuelta NO Compras cantidad_devuelta N/A
Compra precio_unidad SI Compras precio_unidad N/A
Inventario tienda_key SI Inventario codigo_tienda look up sobre la dimensión tienda
Inventario producto_key SI Inventario codigo_producto look up sobre la dimensión producto
Inventario fecha SI Inventario fecha look up sobre la dimensión tiempo
Inventario inventario_id NO Inventario inventario_id N/A
Inventario bodega_id NO Inventario bodega_id N/A
Inventario bodega SI Inventario bodega N/A
Inventario capacidad SI Inventario capacidad N/A
Inventario cantidad SI Inventario cantidad N/A
Publicidad publicidad_key NO N/A N/A Tipo SERIAL para autogeneración
Publicidad nombre SI Envio_publicidad Nombre N/A
Publicidad Metodo_envio SI Envio_publicidad Metodo_Envio N/A
Envio_publicidad tienda_key SI Envio_publicidad codigo_tienda look up sobre la dimensión tienda
Envio_publicidad publicidad_key SI Envio_publicidad publicidad look up sobre la dimensión publicidad
Envio_publicidad cliente_key SI Envio_publicidad codigo_cliente look up sobre la dimensión cliente
Envio_publicidad fecha_envio SI Envio_publicidad fecha_envio look up sobre la dimensión fecha
Envio_publicidad dias_vigencia SI Envio_publicidad dias_vigencia N/A
Envio_publicidad efectividad NO Ventas N/A
look up en ventas entre la fecha de envio y el 
fin de vigencia si se encuentra SI de lo contrario 
Envio_publicidad fecha_redencion NO Ventas N/A resultado del look up de efectividad
Anexo G- DDL Bodega de datos 
 
CREATE TABLE hora 
( 
  hora_key serial not null primary key, 
  hora character varying(5) NOT NULL, 
  hora_m character varying(5), 
  periodo character varying(20), 
  horario character varying(2) 
); 
 
CREATE TABLE tiempo 
( 
  fecha_key date NOT NULL primary key, 
  anio integer NOT NULL, 
  semestre integer NOT NULL, 
  trimestre integer NOT NULL, 
  mes integer NOT NULL, 
  mes_nombre character varying(15) NOT NULL, 
  dia integer NOT NULL, 
  semana_anio integer NOT NULL, 
  dia_semana character varying(10) NOT NULL, 
  festivo character(3) NOT NULL 
); 
 
CREATE TABLE tienda 
( 
  tienda_key serial not null primary key, 
  codigo character varying(100) NOT NULL, 
  nombre character varying(225) NOT NULL, 
  pais character varying(100) NOT NULL, 
  departamento character varying(100) NOT NULL, 
  ciudad character varying(100) NOT NULL, 




CREATE TABLE producto 
( 
  producto_key serial not null primary key, 
  codigo_alternativo integer, 
  nombre character varying(128), 
  codigo character varying(64), 
  categoria_id integer, 
  categoria character varying(64), 
  tipo character varying(64), 
  metodo_adquirir character varying(64), 
  activo boolean, 
  fecha_activacion date, 
  fecha_desactivacion date 
); 
 
CREATE TABLE cliente 
( 
  cliente_key serial not null primary key, 
  tienda_key integer NOT NULL references tienda, 
  fecha_ingreso_key date NOT NULL references tiempo, 
  cliente_id integer NOT NULL, 
  nombre character varying(100) NOT NULL, 
  codigo character varying(80) NOT NULL, 
  sexo character varying(10) NOT NULL, 
  telefono character varying(80), 
  direccion character varying(500), 
  meses_antiguedad integer, 
  clasificacion_antiguedad character varying(30), 
  cantidad_compras integer, 
  monto_compras numeric(36,11) 
); 
 
CREATE TABLE ventas 
( 
  ventas_key serial not null primary key, 
  tienda_key integer NOT NULL references tienda, 
  fecha_key date NOT NULL references tiempo, 
  hora_key integer NOT NULL references hora, 
  cliente_key integer NOT NULL references cliente, 
  producto_key integer NOT NULL references producto, 
  factura character varying(32), 
  estado character varying(15), 
  cantidad integer, 
  unidad_valor numeric(16,2), 
  descuento numeric(36,11), 
  valor numeric(36,11), 
  costo numeric(36,11) 
); 
 
CREATE TABLE PUBLICIDAD 
( 
  publicidad_KEY SERIAL PRIMARY KEY, 
  NOMBRE CHARACTER VARYING (64) NOT NULL, 
  MEDIO CHARACTER VARYING (64) NOT NULL   
); 
 
CREATE TABLE ENVIO_PUBLICIDAD 
( 
  tienda_KEY INTEGER REFERENCES TIENDA NOT NULL, 
  publicidad_KEY INTEGER REFERENCES PUBLICIDAD NOT NULL, 
  cliente_KEY INTEGER REFERENCES CLIENTE NOT NULL, 
  fecha_envio date REFERENCES TIEMPO, 
  dias_vigencia integer NOT NULL, 
  EFECTIVIDAD character varying(20), 
  FECHA_REDENCION DATE 
); 
 
CREATE TABLE proveedor 
( 
  proveedor_key serial PRIMARY KEY, 
  proveedor character varying(256), 
  nit character varying(128) 
); 
 
CREATE TABLE compras 
( 
  tienda_key integer REFERENCES TIENDA, 
  proveedor_key integer REFERENCES PROVEEDOR, 
  producto_key integer REFERENCES PRODUCTO, 
  fecha_orden date REFERENCES TIEMPO, 
  fecha_planeada date REFERENCES TIEMPO, 
  fecha_recepcion date REFERENCES TIEMPO, 
  orden character varying(64), 
  estado character varying(64), 
  cantidad numeric(16,2), 
  cantidad_recibida double precision, 
  cantidad_devuelta double precision, 
  precio_unidad numeric(16,5), 
  cumplimiento integer, 
  entrega integer 
); 
 
CREATE TABLE inventario 
( 
  tienda_key integer REFERENCES TIENDA, 
  producto_key integer REFERENCES PRODUCTO, 
  fecha date REFERENCES TIEMPO, 
  inventario_id integer, 
  bodega_id integer, 
  bodega character varying(64), 
  capacidad double precision, 
  cantidad double precision 
); 
